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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh varian pengembangan 
produk tabungan terhadap minat menabung pada PT.Bank Mega,Tbk Kantor 
Cabang Makassar. Data penelitian ini diperoleh dari kuesioner (primer) dan 
beberapa observasi serta wawancara langsung dengan pihak terkait. Temuan 
penelitian menunjukkkan bahwa variabel yang terdiri dari varian produk, fitur 
produk, dan manfaat produk, berpengaruh signifikan terhadap minat menabung 
nasabah. Hal ini dapat dilihat melalui nilai P (sig) Annova 0,00 lebih kecil dari 
taraf signifikan 0,05%. Dari ketiga variabel yang paling dominan berpengaruh 
terhadap minat menabung nasabah adalah variabel varian produk dilihat dari 
hasil koefisien regresi yang nampak senilai 0,05% yaitu 0,001. 
Kata kunci : produk, varian produk, fitur produk, manfaat produk, minat 
nasabah. 
This study aimed to anylize the effect of varian development product saving to 
customer interest at PT.Bank Mega,Tbk branch Makassar. The research data 
obtained from questionnaires (primary) and some observation as well as 
interview with the relevant parties. Research findings indicating, variables that 
consisting varian product, fitur product and benefit product have significant effect 
to the customer interest in savings. This can be seen through P (sig) Annova 
0,00 small than significant 0,05%. Of the five most dominant variables affect the 
customer are variable varian product seen from the result of the regression  
coefficient seem worth 0,05% that is each 0,001 
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  BAB I 
 PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Pada tahun 2010, tantangan yang dihadapi perbankan nasional 
cukup berat. Perbaikan kondisi ekonomi pasca krisis finansial 
mendapat tantangan yang besar dari pemberlakuan ACFTA yang akan 
memberikan tekanan terhadap sector rill khususnya risiko penurunan 
kualitas kredit dari debitur. Persaingan yang tinggi yang terjadi di 
perbankan pada tahun 2009 akan berlanjut di 2010 khususnya dengan 
tren penurunan suku bunga kredit maka perbankan akan semakin 
agresif dalam persaingan suku bunga kredit. Kondisi tersebut juga 
akan terjadi dalam perebutan dana murah yang mengedepankan 
teknologi dan layanan yang akan menguntungkan nasabah dalam 
kemudahan bertransaksi. 
Dalam persaingan di dunia bisnis perbankan yang semakin 
kompetitif dengan banyaknya jumlah bank yang berdiri saat ini, 
terdapat beberapa alasan yang menjadi bahan pertimbangan 
konsumen untuk menjadi nasabah pada suatu bank yang menjadi 
pilihan tersebut. Alasan tersebut salah satunya karena berbagai 
macam produk yang bervariatif yang ditawarkan oleh suatu bank. 
Terkadang konsumen menjadi nasabah dari dua atau lebih bank, 
dikarenakan adanya kebutuhan produk dan jasa yang tidak dapat 




antar bank dalam menghimpun dana masyarakat sebanyak-banyaknya 
ditempuh melalui bermacam-macam cara, antara lain dengan 
mengeluarkan jenis – jenis tabungan baru yang dilengkapi dengan 
sejumlah atribut yang dapat merangsang minat masyarakat untuk 
menabung. 
Kegiatan usaha yang utama dari suatu bank adalah 
penghimpunan dana dan penyaluran dana. Penyaluran dana dengan 
tujuan untuk memperoleh penerimaan akan dapat dilakukan apabila 
dana telah dihimpun. Penghimpunan dana dari masyarakat perlu 
dilakukan dengan cara-cara tertentu sehingga efisien dan dapat 
disesuaikan dengan rencana penggunaan dana tersebut. 
Hasil dari penghimpunan dana tersebut bank dapat melayani 
kebutuhan pembiayaan serta melancarkan semua kegiatan 
perekonomian. Adapun berbagai usaha yang dilakukan oleh bank 
dalam upaya menghimpun dana masyarakat antara lain dengan 
menerima simpanan dalam bentuk tabungan, deposito, giro, atau 
dalam bentuk lainnya. Dari beberapa jenis simpanan tersebut, 
tabungan merupakan simpanan yang cukup banyak diminati nasabah. 
Karena tabungan mempunyai kemudahan-kemudahan dalam prosedur 
pembukaan rekening maupun dalam pengambilan dana. Simpanan 
yang berupa tabungan juga merupakan sumber dana yang cukup 
penting karena relative mudah didapat dari masyarakat. Oleh karena 




potensial dalam mempertahankan usahanya dan meningkatkan 
sumber dana bagi bank. Maka dari itu tabungan adalah salah satu 
jenis sumber dana yang efektif bagi bank. Dengan demikian pihak 
bank dapat menarik dana sebesar-besarnya untuk mendorong 
pertumbuhan bank. Menurut “Totok Budisantoso dan Sigit Triandaru” 
dalam buku Bank dan Lembaga Keuangan lain, menjelaskan bahwa 
keberasilan suatu bank dalam menarik dana dari masyarakat yaitu 
dipengaruhi oleh hal-hal berikut: 
a. Kepercayaan masyarakat pada bank bersangkutan. Gambara 
seuah bank umum diminta masyarakat sangat mempengaruhi 
tingkat kepercayaan masyarakat pada bank tersebut. 
b. Perkiraan tingkat pendapatan yang akan diperoleh (Expected Rate 
of Return) oleh penyimpanan dana lebih tinggi disbanding 
pendapatan dari alternative investasi lain dengan tingkat resiko 
yang seimbang. Semakin tinggi pendapatan yang diperkirakan 
oleh calon penyimpan dana ini, maka semakin mudah sebuah 
bank untuk menarik dana dari calon penyimpan dana. 
Dalam dunia pemasaran dikenal berbagai macam strategi yang 
penerapannya sesuai dengan kebutuhan yang ada. Salah satu 
strategi pemasaran yang dapat ditempuh untuk mengatasi 
permasalahan di atas adalah strategi pengembangan produk. 
Pengembangan produk merupakan kegiatan yang semakin penting 




menguntungkan jika hanya menjual produk yang ikut-ikutan di pasar 
yang semakin ketat. Pasar, persaingan dan siklus hidup produk 
berubah terus dengan kecepatan tinggi. Produk baru hendaknya 
menjadi pusat perhatian bagi perusahaan karena sumbangannya 
jelas bagi kelangsungan hidup dan kemakmuran perusahaan. Produk 
baru yang disesuaikan dengan kebutuhan konsumen dan 
memperkuat posisi perusahaan di pasar. Produk baru yang maksud 
adalah produk yang disempurnakan, produk yang dimodifikasikan dan 
produk dengan merk baru yang dikembangkan oleh perusahaan 
melalui upaya riset dan pengembangan sendiri. Dengan strategi ini 
maka konsumen akan dihadapkan pada pilihan produk yang lebih 
banyak dan beragam. Perusahaan yang inovatif dengan produk yang 
beragam akan memberikan nilai bagi konsumen. 
Pengembangan produk sangat erat kaitannya dengan 
keberhasilan suatu perusahaan dalam usaha meningkatkan 
penjualannya. Dengan melakukan pengembangan produk maka 
peluang perusahaan untuk mendapatkan pelanggan baru akan 
semakin besar. Bila pelanggan bertambah maka penjualan akan 
semakin besar. Tentu apabila produk yang dijual sesuai dengan apa 
yang menjadi harapan konsumen. PT. Bank Mega Tbk secara 
sistematis terus meningkatkan kuantitas sumber daya dan melakukan 
pengembangan terhadap produk-produk. Dalam rangka 




kualitas tidak hanya dilakukan dari bidang SDM saja, melainkan 
bidang teknologi, penerapan system, media komunikasi, sarana dan 
prasarana operasional hingga ketersedian fasilitas merupakan hal 
penting yang perlu diperhatikan pula. 
Wujud pelayanan yang diberikan oleh Bank Mega dari aspek 
teknologi dengan memberikan kemudahan kepada nasabahnya, tidak 
kalah dengan perbankan lainnya di Indonesia. Hal tersebut tercermin 
dengan keberhasilan Bank Mega dalam meningkatkan kinerja serta 
pencapaian yang optimal dengan menambah 1 Kantor Wilayah 
menjadi total sebanyak 7 Kantor Wilayah di Bank Mega sebagai 
kepanjangan tangan dari Kantor Pusat. 
Disamping pengembangan jaringan kantor, ATM juga 
merupakan factor penting dalam peningkatkan produk dan layanan. 
Saat ini Bank Mega telah menjalin kerjasama dengan jaringan ATM 
Bersama dan ATM Prima disamping memiliki ATM sendiri. Total 
keseluruhan jaringan Kantor dan ATM Bank Mega sampai dengan 
Desember 2008 adalah sebanyak 200 Kantor dan 322 ATM (Onsite & 
Offsite). Rincian penambahan total ketersedian Kantor maupun ATM 
(Automatic Teller Machine) dari tahun 2007 hingga 2008 dapat dilihat 














Kantor 160 40 200 
Kantor Cabang 57 21 78 
Kantor Cabang Pembantu 102 19 121 
Kantor Kas 1 0 1 
ATM 250 82 332 
ATM Onsite 160 42 202 
ATM Offsite 90 40 130 
Sumber : Annual Report 2013 Bank Mega  
Dengan memperhatikan data diatas, dapat diketahui bahwa 
dalam jangka waktu 1 tahun (selama tahun 2012 hingga 2013), Bank 
Mega berhasil meningkatkan sejumlah fasilitasnya baik menambah 
jumlah kantor maupun jumlah ketersediaan ATM. Artinya, prestasi 
Bank Mega dalam melakukan pendekatan terhadap para nasabahnya 
mengalami pekembangan yang mengarah pada nilai positif. 
Selain memberikan pelayanan yang langsung dapat dirasakan 
para nasabah, hal utama yang senantiasa terjaga ialah piha bank 
harus mampu memberikan rasa aman pada nasabahnya terkait dana 
yang disimpan maupun dikelola oleh bank terkait. Dalam hal 
penghimpunan dana masyarakat, yang merupakan salah satu sumber 
bank terbesar yang dalam hal ini adalah tabungan, deposito, dan giro. 
Besarnya usaha yang dilakukan oleh Bank Mega dalam 
penghimpunan dana tidak terlepas dari pengalaman setelah krisis 




ternyata beralih pada segmen pasar perorangan atau disebut 
consumer banking karena prospek pasarnya yang cukup besar. 
Dalam hal ini, produk dari consumer banking dapat dibedakan 
menjadi dua bagian penting, yaitu produk dana dan produk kredit. 
Kedua produk ini merupakan alternatif pilihan karena kedua produk 
tersebut merupakan dasar keinginan nasabah. Perihal menghimpun 
dana pihak ketiga, Bank Mega cukup memiliki pangsa pasar yang 
relatif besar. Berikut ini merupakan data jumlah nasabah Bank Mega 
untuk Regional Makassar berdasarkan produk tabungan yang 
ditawarkan. 
Tabel 1.2 




2011 2012 2013 
1 Tabungan Mega Dana 16.595 15.594 16.825 
2 Tabungan Mega Maxi 279 188 143 
3 Tabungan Mega Valas 4 4 4 
4 Tabungan Mega Berbagi 1.756 1.801 1.875 
5 Tabungan Mega Ultima 584 635 693 
6 Tabungan Mega Absolut 111 113 384 
 Total 25.506 26.080 32.089 
Sumber : Bank Mega Makassar 
Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk 
mengadakan penelitian dengan judul “ Pengaruh Varian 
Pengembangan Produk Tabungan terhadap Minat Menabung 




B. Perumusan Masalah 
Dalam rangka pencapaian tujuan memperoleh hasil penjualan 
yang ditetapkan oleh perusahaan, setiap perusahaan akan melakukan 
berbagai usaha selektif dan seefisien mungkin serta tidak melanggar 
peraturan pemerintah. Usaha perusahaan dalam pencapaian tujuan 
tersebut adalah melaksanakan pengembangan produk dengan 
menambah bentuk, macam, isi serta rasa, namun seringkali 
mendapatkan masalah, baik masalah yang sudah diprediksikan 
maupun masalah yang datangnya tak terduga. Agar tidak 
menimbulkan akibat yang berlarut-larut dan menimbulkan masalah 
baru, masalah tersebut harus diselesaikan sesegera mungkin.. 
Dengan adanya masalah tersebut, maka perlu dicari upaya 
pemecahannya. Agar masalah dapat diselesaikan dengan baik, 
masalah yang ada perlu dirumuskan sebagai berikut : 
1. Apakah faktor varian produk, fitur produk  dan manfaat  produk  
yang tercakup dalam pengembangan produk berpengaruh 
siginifikan terhadap minat menabung nasabah pada Bank Mega 
Cabang Makassar? 
2. Manakah diantara faktor varian produk, fitur produk dan manfaat 
produk  yang pengaruhnya dominan terhadap minat menabung 






C. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui varian produk, fitur produk dan manfaat produk 
yang tercakup dalam pengembangan produk terhadap minat 
menabung nasabah pada Bank Mega Cabang Makassar 
2. Untuk mengetahui faktor manakah diantara varian produk, fitur 
produk dan manfaat produk yang berpengaruh dominan terhadap 
minat menabung nasabah pada Bank Mega Cabang Makassar 
D. Kegunaaan Penelitian 
1. Dari segi teoritis 
a. Masukan dan wacana bagi pengembangan ilmu manajemen 
pemasaran khususnya tentang pengembangan produk. 
b. Sebagai masukan dan informasi bagi penelitian selanjutnya. 
2. Dari segi praktis 
Hasil penelitian diharapkan dapat dijadikan sebagai tambahan 
informasi bagi pihak perusahaan dalam pengambilan 













A. Teori Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran menarik perhatian yang sangat besar baik dari 
perusahaan, lembaga maupun antar bangsa. Berbagai organisasi 
dalam melaksanakan pemasaran seperti lembaga-lembaga 
pemerintah, organisasi keagamaan dan lain-lainnya memandang 
pemasaran sebagai suatu cara baru untuk berhubungan dengan 
masyarakat umum. Umumnya bagi negara-negara yang sedang 
berkembang, mempelajari dan berusaha untuk memperbaiki cara 
bersaing yang lebih baik dalam pemasaran dunia, baik dilakukan 
dengan cara penelitian ataupun promosi dalam usaha memasarkan 
dan mendistribusikan barang-barang produknya. 
Kegiatan pemasaran telah berkembang dengan pesat dari 
kegiatan distribusi penjualan, menjadi suatu falsafah untuk 
menghubungkan perusahaan-perusahaan. dengan pemasaran. 
Keberhasilan ataupun kegagalan suatu perusahaan dalam 
mencapai sasaran akhir perusahaan, akan mencerminkan berhasil 
tidaknya perusahaan tersebut mengaplikasikan fungsi pemasaran 
terhadap aktivitas yang dilaksanakan oleh perusahaan tersebut. 
Berbicara mengenai pengertian pemasaran berarti harus melihat 




karena dalam memberikan definisi sering menjumpai beberapa 
penafsiran sesuai dengan cara pandangnya masing-masing, 
namun pada prinsipnya secara umum definisi-definisi tersebut 
mempunyai maksud yang sama, yaitu bahwa merupakan kegiatan 
yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan 
manusia.  
Kasali, (2001:53) definisi “Pemasaran adalah suatu proses 
perencanaan dan eksekusi, mulai dari tahap konsepsi, penetapan 
harga, promosi, hingga distribusi barang-barang, ide-ide dan jasa-
jasa, untuk melakukan pertukaran yang memuaskan individu dan 
lembaga-lembaganya”.  
Pengertian di atas mencakup faktor-faktor sebagai berikut:  
b. Ada perencanaan dan eksekusi di lapangan. Hal ini menunjukan 
bahwa pemasaran membutuhkan strategi yang dinyatakan dalam 
rencana-rencana realistis untuk memperoleh keuntungan, 
kelancaran penerimaan pembayaran, investasi yang dibutuhkan, 
produk yang ingin dan dibuat dan sebagainya. Sedangkan 
eksekusi di lapangan meliputi pengiriman barang, penagihan, 
penempatan pramuniaga, dan sebagainya.  
c. Ada proses perumusan konsep. Yang dimaksud hal ini adalah 
seluruh bagian terlibat dalam perumusan produk yang ingin 
diciptakan dan secara bersama-sama memasarkan produk 




awal dan tidak hanya sekedar penawaran yang terjadi di 
lapangan.  
d. Melibatkan produk, harga, promosi dan distribusi. Keempat 
variable ini dalam pemasaran disebut bauran pemasaran 
(marketing mix). Keempat variable ini merupakan alat pemasaran 
yang dapat dikendalikan oleh marketer.  
e. Ada barang yang dipertukarkan. Produk yang dipertukarkan tidak 
sekedar barang terwujud, namun juga berupa jasa seperti jasa 
konsultasi dan jasa telekomunikasi.  
f. Ada proses pertukaran yang melibatkan pihak penjual dan 
pembeli melalui proses pembayaran baik dengan menggunakan 
uang atau dengan cara barter.  
g. Memuaskan konsumen dan institusinya. Tujuan kegiatan 
pemasaran adalah memuaskan konsumen. Maksud dari 
pentingnya usaha memuaskan konsumen adalah agar konsumen 
bersedia kembali mengulangi pembeliannya dan 
merekomendasikan orang lain untuk membeli.  
Selanjutnya Kotler (2008:6) menyatakan bahwa: 
”Pemasaran adalah suatu proses social yang didalamnya individu 
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 




Dalam mendefinisikan pemasaran (Kotler: 2008) 
menekankan pada proses sosial dan manajerial, artinya pemasaran 
lebih ditekankan pada saat kegiatan pemasaran dilakukan dengan 
memfokuskan pada keinginan dan kebutuhan pasar. Dari berbagai 
definisi tentang pemasaran yang telah disebutkan diatas maka 
dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah proses saling 
berinteraksi antara individu baik dalam kelompok ataupun tidak 
dalam memperoleh apa yang dibutuhkan dan diinginkannya dengan 
menciptakan dan menawarkan produk yang dianggap bernilai, 
semua ini dilakukan untuk memuaskan kebutuhan dan mendapat 
keuntungan yang mereka inginkan.  
2. Konsep Pemasaran  
Konsep pemasaran adalah suatu konsep yang ditujukan 
untuk menciptakan adanya pertukaran atas ide, barang dan jasa 
dengan tujuan akhir adalah memberikan kepuasan kepada 
konsumen dan memberikan keuntungan kepada perusahaan 
berdasarkan nilai penjualan. Secara umum konsep pemasaran 
adalah aktivitas manusia yang berkaitan dengan pasar. Artinya 
bekerja dengan pasar guna mengaktualisasikan potensi pertukaran 
untuk tujuan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia.  
Pengertian pemasaran dan aspek managemen saling terkait, 
menurut American Marketing Assosiatian (2003:8) adalah suatu 




promosi, dan penyaluran ide-ide, barang-barang, jasa yang 
ditunjukkan untuk menciptakan pertukaran dengan sasaran untuk 
memberikan kepuasan kepada individu atau organisasi. Konsep 
pemasaran adalah suatu konsep yang ditujukan untuk menciptakan 
adanya pertukaran atas ide, barang dan jasa dengan tujuan akhir 
adalah memberikan kepuasan kepada konsumen dan memberikan 
keuntungan kepada perusahaan berdasarkan nilai penjualan. Untuk 
mencapai tujuan perusahaan maka pelaksanaan proses pemasaran 
haruslah dikelola dengan manajemen yang baik.  
Menurut Kotler (2008:6) manajemen pemasaran sebagai 
berikut: “Manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih 
pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan 
pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan, dan 
menkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul”. Selanjutnya akan 
dibahas tiga faktor penting yang digunakan sebagai dasar dalam 
konsep pemasaran (Swasta, 2005):  
a. Orientasi konsumen  
Pada intinya, jika suatu perusahaan ingin menerapkan orientasi 
konsumen ini, maka:  
1. Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani 
dan dipenuhi.  





3. Menentukan produk dan program pemasarannya.  
4. Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, 
menilai dan menafsirkan keinginan, sikap serta tingkah laku 
mereka. 
5. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik, 
apakah menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang 
murah atau model yang menarik.  
b. Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan  
Untuk memberikan kepuasan secara optimal kepada 
konsumen, semua elemen pemasaran yang ada harus 
diintegrasikan. Hindari adanya pertentangan antara perusahaan 
dengan pasarnya. Salah satu cara penyelesaian untuk mengatasi 
masalah koordinasi dan integrasi ini dapat menggunakan satu 
orang yang mempunyai tanggung jawab terhadap seluruh 
kegiatan pemasaran, yaitu manajer pemasaran. Jadi dapat 
disimpulkan bahwa setiap orang dan bagian dalam perusahaan 
turut serta dalam suatu upaya yang terkoordinir untuk 
memberikan kepuasan konsumen sehingga tujuan perusahaan 
dapat tercapai.  
c. Mendapatkan laba melalui pemuasan konsumen  
Salah satu tujuan dari perusahaan adalah untuk 
mendapatkan profit atau laba. Dengan laba tersebut perusahaan 




besar. Sebenarnya laba merupakan tujuan umum dari sebuah 
perusahaan. Banyak perusahaan yang mempunyai tujuan lain 
disamping laba. Dengan menggunakan konsep pemasaran ini, 
hubungan antara perusahaan dan konsumen akan dapat 
diperbaiki yang pada akhirnya akan menguntungkan bagi 
perusahaan.  
Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa manajemen 
pemasaran melaksanakan semua fungsi-fungsi pemasaran 
dengan tujuan menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak yang 
terlibat baik konsumen maupun pihak perusahaan sendiri. 
Manajemen pemasaran sesungguhnya adalah manajemen 
permintaan yang harus menciptakan dari keinginan yang 
beragam. Berdasarkan pengertian yang dikemukakan oleh para 
ahli diatas, diketahui bahwa manajemen pemasaran produk 
adalah suatu proses sosial yang merupakan sistem dari 
keseluruhan aktivitas usaha yang berorientasi pada pasar 
konsumen. Manajemen pemasaran merupakan suatu proses 
dinamis, integrasi dan hasil barang diantara produsen dan 
konsumen.  
3. Pengertian Pemasaran Jasa  
Pada dasarnya pemasaran jasa mempunyai kesamaan 
dengan pemasaran barang atau produk, dan sering kali saling 




yang mana lebih dominan. Sering kali dalam dunia usaha peranan 
jasa sangat penting dan dapat berpengaruh pada perusahaan 
saingan. Jasa adalah kegiatan yang dapat diidentifikasikan secara 
tersendiri, pada hakikatnya bersifat tidak terbatas, untuk memenuhi 
kebutuhan dan tidak harus terikat pada penjualan produk atau jasa 
lain.  
Meskipun Bank berbeda dengan usaha-usaha lain seperti 
manufaktur akan tetapi konsep pemasaran pada hakekatnya juga 
berlaku dalam dunia perbankan. Hal tersebut didasari oleh konsep 
inti pemasaran yang bermula pada adanya kebutuhan, keinginan, 
dan permintaan terhadap suatu produk atau jasa yang pada 
akhirnya berujung pada adanya transaksi atau pertukaran.  
Dalam bisnis perbankan, konsep pemasaran berkembang 
melalui lima tahap evolusi persepsi sebagai berikut (Kasmir : 2002)  
a. Melalui iklan, promosi penjualan dan publikasi  
Proses diawali dengan adanya persaingan yang ketat untuk 
meningkatkan tabungan. Beberapa bank menerapkan iklan dan 
promosi penjualan dengan menawarkan berbagai hadiah.  
b. Melalui senyum dan suasana ramah 
Pada proses ini bank mendapatkan kesadaran baru 
bahwa menarik orang untuk menjadi nasabah adalah 
pekerjaan yang mudah, yang sulit adalah 




nasabah yang setia. Program-program baru dirancang 
untuk membuat nasabah menjadi betah, misalnya 
dengan menerapkan senyum kepada setiap pegawai 
bank dalam melayani nasabah, merubah tata letak 
ruang-ruang pelayanan menjadi lebih akrab dan 
bersahabat.  
c. Segmentasi inovasi  
Bank menemukan alat baru dalam bersaing, melalui 
segmentasi pasar dan menciptakan produk atau jasa 
baru untuk setiap pasar sasaran, salah satu kelemahan 
dalam produk bank adalah muda ditiru dan mudah 
ditinggalkan, sadar akan hal-hal ini maka bank dituntut 
untuk terus-menerus melakukan inovasi.  
d. Positioning  
Iklan, senyum, memiliki pangsa, dan inovatif adalah 
relatif dapat dimiliki oleh setiap bank. Oleh karena itu, 
bank seharusnya mencari basis baru untuk bersaing 
melalui strategi Positioning dengan tujuan agar nasabah 
dapat mengetahui perbedaan-perbedaan yang lebih 
spesifik yang merupakan keunggulan bank untuk 






e. Analisis, Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian 
sebagai sarana pemasaran.  
Ini merupakan konsep pemasaran modern. Suatu bank 
harus memiliki seperangkat sistem yang efektif untuk 
analisis pemasaran, perencanaan, penerapan dan 
pengendalian. Setiap tahun bank mengevaluasi kinerja 
dan anggaran, rencana-rencana atau target–target 
tertentu yang akan dijalankan untuk tahun berikutnya. 
J. Pengembangan Produk 
1. Pengertian Pengembangan Produk 
Perusahaan saat ini sudah semakin meningkat 
kesadarannya mengenai pentingnya proses pengembangan dan 
pemasaran produk-produk baru bagi keberhasilan bisnis jangka 
panjang dan untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang semakin 
meningkat seiring dengan kemajuan teknologi. Penyesuaian produk 
ini dapat berupa peningkatan manfaat produk lama. Penambahan 
macam produk, atau menambah dan merubah wujud dari produk 
itu sendiri. Misalnya dengan melakukan perubahan corak, gaya dan 
kemasannya demikian pula dengan kualitasnya. 
Pengembangan produk didefinisikan sebagai, perencanaan 
produk oleh pihak produsen meliputi penciptaan produk-produk 
baru guna memenuhi kebutuhan lama dan kebutuhan baru, 




sesuai dengan perubahan, perbahan dalam permintaan konsumen 
dan saran-saran atau pertambahan-pertambahan atas penarikan 
produk dalam rangka mencapai usaha lebih besar, Winardi 
(2006:84). Sedangkan Effendy (2006:84), pengembangan produk 
merupakan usaha yang direncanakan dan dilakukan dengan sadar 
untuk memperbaharui produk yang sudah ada atau untuk 
menambah banyaknya ragam produk yang dihasilkan atau 
dipasarkan. 
Dari berbagai pendapat di atas dapat diambil kesimpulan 
bahwa pengembangan produk adalah suatu kegiatan yang sudah 
direncanakan oleh perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen yang semakin meningkat, dengan cara 
mengadakan penyesuaian-penyesuaian pada produknya dan atau 
dengan membuat produk baru. 
2. Produk Baru 
Suatu perusahaan tidak akan dapat bertahan dalam 
persaingan pasar saat ini yang sangat ketat dengan hanya 
mengandalkan pada produk-produk yang sudah dihasilkan tanpa 
berusaha untuk menciptakan suatu produk baru. Ada beberapa 
pengertian mengenai produk baru yang pertama adalah menurut 
Swastha dan Irawan (2001:181), produk baru didefinisikan sebagai 
barang dan jasa yang pada pokoknya berbeda dengan produk yang 




Menurut Guiltinan dan Paul (2005:186), setiap produk yang 
diperlukan sebagai tambahan bagi pilihan yang telah tersedia 
dianggap sebagai produk baru. Sedangkan (Kotler, 2008:273), 
mengidentifikasikan enam kategori produk baru dalam hal tingkat 
kebaruannya bagi perusahan dan pasar : 
a. Produk baru bagi dunia : produk baru yang menciptakan suatu 
pasar yang sama sekali baru. 
b. Lini produk baru: produk baru yang memungkinkan perusahaan 
memasuki pasar yang telah mapan untuk pertama kalinya. 
c. Tambahan pada lini prouk yang telah ada: produk-produk baru 
yang melengkapi lini produk perusahaan yang telah mantap. 
d. Perbaikan dari revisi produk yang telah ada: produk baru yang 
telah memberikan kinerja lebih baik atau nilai yang dianggap 
lebih hebat dan menggantikan produk yang sudah ada. 
e. Penentuan kembali posisi (repositioning): produk yang telah ada 
diarahkan ke pasar atau segmen pasar baru. 
f. Pengurangan biaya produk yang menyediakan kinerja serupa 
dengan harga lebih murah. 
3. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pelaksanaan Pengembangan 
Produk 
Setiap perusahaan menginkan hasil produknya cepat-cepat 
beralih ke tangan konsumen, tetapi karena semakin banyaknya 




beda maka keinginan hasil produksinya cepat beralih ke tangan 
konsumen menjadi terlambat karena konsumen memilih produk 
yang lebih menarik dan berkualitas .Dengan adanya masalah 
seperti ini maka kebijakan perusahaan baru secepatnya bisa 
menyesuaikan diri dengan keadaan pasar.  
Salah satu kebijakan untuuk menghadapi permasalahan 
tersebut adalah strategi pengembangan produk serta 
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhinya. Menurut 
Effendy (2006:89), faktor-faktor yang mempengaruhi terhadap 
pelaksanaan pengembangan produk adalah : 
a. Tidak stabilnya posisi persaingan.  
Dalam usahanya untuk meningkatkan volume penjualan serta 
pencapaian laba yang optimal, perusahaan tidak akan terlepas 
dari masalah persaingan. Setiap perusahaan akan selalu 
berusaha agar mampu mengejar target yang telah ditetapkan, 
oleh karena itu mereka menetapkan strategi yang bermacam-
macam. Kondisi ini mengakibatkan persaingan berjalan dengan 
ketat dan bersifat dinamik. 
b. Makin banyaknya variasi penggunaan suatu produk. 
Semakin banyak perusahaan yang menghasilkan tidak hanya 
satu produk saja akan tetapi meraka memproduksi produk 




strategi pemasaran sehingga denga demikian perusahaan 
dapat memenuhi selera konsumen yang beragam. 
c. Pemanfaatan kapasitas produksi. 
Kapasitas produksi yang belum dimanfaatkan secara maksimal 
merupakan pendorong bagi pengembangan produk. Apabila 
perusahaan berusaha untuk memenuhi permintaan pasar serta 
ada beberapa fasilitas produksi yang belum dimanfaatkan maka 
hal tersebut merupakan kesempatan bagi perusahaan untuk 
menambah hasil produksi. 
d. Munculnya persaingan 
Suatu produk yang laku di pasaran, biasanya membuat pihak 
lain cenderung untuk memproduksi barang sejenis. Oleh karena 
itu perusahaan harus benar-benar memperhatikan produk yang 
dihasikannya artinya produk tersebut dapat menarik perhatian 
serta dapat memenuhi kebutuhannya dengan demikian 
diharapka produk dapat bertahan di pasar. 
4. Sumber Gagasan Produk Baru 
Sumber gagasan yang dimiiki oleh suatu perusahaan, tidak 
hanya berasal dari dalam perusahaan tetapi juga berasal dari luar 
lingkungan perusahaan. Menurut Kotler (2008:278) sumber 







Kebutuhan dan keinginan pelanggan merupakan tempat 
yang sangat logis untuk pencarian gagasan produk baru. 
Perusahaan dapat mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan 
pelanggan melalui riset pemasaran, laporan penjualan, diskusi 
kelompok pengguna, dan dengan mendengarkan keluhan 
tentang kinerja produk sekarang. 
Dengan demikian maka perusahaan akan menyadari bahwa 
perlunya perbaikan terhadap produk sebelum perusahaan lain 
menyadarinya. 
b. Ilmuwan 
Perusahaan juga tergantung pada para ilmuwan, perancang 
dan pegawai lainuntuk mendapatkan gagasan-gagasan produk 
baru. Perusahaan yang berhasil telah membentuk suatu budaya 
perusahaan yang mendorong para pegawai untuk mencari cara 
baru untuk memperbaiki produksi, produk dan pelayanan 
perusahaan. Perusahaan dapat memberikan semacam hadiah 
bagi mereka yang dapat memberikan gagasan yang terbaik. 
c. Saluran Pemasaran 
Misalnya saja distributor industru yang bekerjasama dengan 
para pelanggan-pelanggannya bisa sangat membantu untuk 




ini dimungkinkan karena kelompok ini menhadadapi langsung 
keluhan dan kebutuhan pelanggan. 
d. Pesaing 
Perusahaan dapat menemukan gagasan-gagasan yang bai 
dengan meneliti produk dan pelayanan pesaing mereka. 
Perusahaan dapat belajar dari para distributor, wiraniaga, dan 
pemasok tentang apa yang sedang dilakukan oleh para 
pesaingnya. Mereka dapat membeli produk pesaing dan 
kemudian membongkarnya, untuk kemudian membuat produk 
yang lebih sempurna. 
e. Manajemen Puncak 
Manajemen puncak juga merupakan salah satu sumber dari 
gagasan-gagasan produk baru bagi perusahaan. Akan tetapi 
peran manajemen puncak disini bukanlah untuk menemukan 
produk baru tetapi memungkinkan orang lain untuk menemukan 
gagasan-gagasan baru dan menjalankannya. 
5. Tahap-Tahap Pengembangan Produk 
Menurut Kotler dan Amstrong (2008:514), tahapan 
pengembangan produk terdiri dari: 
a. Pencarian Gagasan 
Proses pengembangan produk baru di mulai dari pencarian 
gagasan atau ide baru. Ruang lingkup atau jangkauan 




produk yang sudah ada hingga produk yang benar-benar baru. 
Umumnya sumber ide atau gagasan pencarian produk baru 
dibagi menjadi dua yaitu: 
1) Sumber internal 
Yaitu sumber yang didapat dari dalam perusahaan, seperti 
para manajer perusahaan, peneliti melalui kegiatan riset dan 
pengembangan, tenaga penjualan atau tenaga lain dari 
dalam perusahaan. 
2) Sumber eksternal 
Yaitu sumber yang didapat dari luar perusahaan seperti para 
pelanggan, pesaing, biro iklan, konsultan manajemen serta 
organisasi riset swasta. 
b. Penyaringan Gagasan 
Penyaringan gagasan atau ide-ide baru merupakan tahap yang 
penting dari proses perencanaan produk baru. Penyaringan 
memungkinkan untuk menghilangkan gagasan-gagasan yang 
tidak sesuai atau tidak layak. Adapun tujuan dari kegiatan ini 
adalah agar gagasan-gagasan yang tidak layak tersebut tidak 
sampai menghasilkan biaya dan waktu yang besar, oleh karena 
itu perusahaan memerlukan suatu prosedur penyaringan untuk 
membuang secepatnya gagasan-gagasan yang tidak 
meyakinkan. Dalam proses penyaringan, gagasan-gagasan 




perusahaan, juga diperhatikan mengenai diri, sifat, keinginan 
konsumen serta kemungkinan perubahan lingkungan 
pemasaran. Gagasan yang lolos dan memiiki potensi yang 
tertinggi terpilih dan kemudian dilakukan proses lebih lanjut. 
c. Analisis Bisnis 
Analisis bisnis memperkirakan kinerja komersial dari produk yan 
diusulkan. Dalam tahap ini gagasan produk dievaluasi kemudian 
diadakan tinjauan proyeksi penjualan yang dapat diharapkan, 
kemudian banyaknya biaya yang diperlukan unutk pengadaan 
produk baru, serta prediksi terhadap tingkat laba yang dapat 
diharapkan. Selain itu juga dirumuskan rencana pemasaran. 
d. Pengembangan Produk 
Dalam tahap ini bagian penelitian dan pengembangan 
mengembangkan ide atau gagasan yang masih berupa konsep 
produk menjadi produk fisik. Langkah ini bertujuan untuk 
membuktikan bahwa gagsan produk tersebut dapat diubah 
menjadi produk yang dapat menghasilkan manfaat. Perusahaan 
dapat membuat beberapa prototype produk kemudian langkah 
selanjutnya mengadakan uji laboratarium serta mengadakan 
penilaian-penilaian teknis sebagai salah satu syarat agar 






e. Pengujian Pasar 
Setelah menjadi produk fisik dan menjalani uji laboratarium 
maka tahap selanjutnya mengadakan pengujian pasar. Dalam 
tahap ini produk diuji di pasar yang sesungguhnya sehingga 
dapat diperoleh gambaran reaksi pasar. Dari uji pasar tersebut 
dapat diperoleh progam pemasaran yang akan diterapkan 
sehingga perusahaan dapat mengidentifikasi dan 
memanfaatkan peluang serta meminimalisasi resiko pemasaran 
yang mungkin terjadi. 
f. Komersialisasi 
Dalam tahap ini komersialisasi / memperkenalkan produk 
secara lebih luas ke pasar. Tahap ini merupakan tahap akhir 
dari kegiatan pengembangan produk. Untuk menunjang 
keberhasilan perusahaan perlu mengeluarkan biaya ekstra 
seperti biaya promosi, penyediaan wiraniaga serta menyediakan 
fasilitas jasa dan lain sebagainya. Masalah penting lainnya yang 
tidak dapat diabaikan adalah pemantauan dan pengontrolan 
kinerja produk. Perusahaan harus menetapkan standar kinerja 
produk agar lebih mudah dalam melakukan evaluasi. Sasaran 
pengontrolan kinerja produk meliputi kontribusi laba, penjualan, 
pangsa pasar, kemampuan pengembakian investasi serta 
jangka waktu yang diperlukan untuk mencapai target yang telah 




tidak mencapai target yang telah ditetapkan maka perusahaan 
dapat cepat beritindak sehingga dapat terhindar dari kerugian 
yang lebih besar. 
6. Bentuk-Bentuk pengembangan Produk 
Menurut Effendy (2006:86-87), ada beberapa bentuk dari 
pengembangan produk itu sendiri, yaitu: 
a. Initial Development (pengembangan awal) 
Bentuk yang pertama ini dimungkinkan apabilla suatu 
perusahaan mempunyai sendiri inisiatif membuat ataiu 
mendesain suatu produk yang memiiiki karakteristik atau sifat 
tertentu serta memberikan suatu kegunaan dan bermanfaat 
tertentu. 
b. Product Improvement (penyempurnaan produk) 
Adalah suatu pekerjaan yang menekankan pada perubahan 
produk dan perubahan isi dengan tujuan agar mempunyai sifat 
baru, dan dengan adanya perubahan ini diharapkan akan 
mampu untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen 
serta dapat memberikan kepuasan dalam mengkonsumsi 
produk tersebut. Pada bentuk ini ada beberapa aktifitas yang 
dapat dilakukan antara lain: 
1) Menganalisa produk denga suatu cara untuk mencapai 
tujuan dari pencatatan kebutuhan yang akan diberikan. 




mengarah pada keinginan dan kebutuhan konsumen yang 
berhubungan dengan produk tersebut. 
3) Mengubah produk sesuai dengan fakta-fakta yang terkumpul 
meliputi analisis terhadap kepentingan produk yang 
bersangkutan, analisis pasar secara kualitatif dan 
pengulangan desain produk. 
c. New Use and Aplication (kegunaan baru dan penerapannya) 
Merupakan usaha dalam menciptakan produk yang sama sekali 
baru dengan melihat pertimbangan bahwa produk lama sudah 
tidak sesuai lagi dengan permintaan konsumen atau 
penggunaan suatu produk dalam berbagai variasi dengan 
demikian konsumen akan memperoleh keuntungan dari produk 
yang bersangkutan. 
7. Arti Penting Pengembangan produk 
Ada beberapa alasan yang mendasar mengapa pengembangan 
produk sangat penting bagi perusahaan. Seperti yang dikatakan 
Stanton (2006:226) 
a. Produk mempunyai daur hidup 
Produk-produk yang dihasilkan suatu perusahaan tidak akan 
selamanya diterima oleh masyarakat karena dianggap sudah 
usang dan tidak sesuai lagi dengan kebutuhan dan seleranya. 




yang sudah ada dengan produk baru supaya volume penjualan 
dapat dipertahankan atau bahkan ditingkatkan. 
b. Produk menentukan laba 
Kemampuan perusahaan untuk memperoleh laba sangat 
tergantung pada volume penjualan dari produk-produk yang 
dihasilkan. Semakin besar volume penjualannya maka akan 
semakin besar pula laba yang akan diperoleh. Jadi produk disini 
merupakan alat utama perusahaan untuk memperoleh laba. 
c. Produk baru penting bagi pertumbuhan 
Perusahaan tidak mungkin untuk terus-menerus memasarkan 
produknya yang sudah lama tanpa berusaha untuk membuat 
produk baru, sebab seperti kita ketahui suatu produk memiliki 
daur hidup produk dan suatu produk suatu saat akan 
ditinggalkan konsumen. Dengan mengadakan pengembangan 
produk maka perusahaan akan tetap dapat bersaing, sehingga 
posisi dalam pasar dapat dipertahankan atau bahkan 
ditingkatkan. 
d. Konsumen yang semakin selektif 
Dengan semakin banyaknya produk yang ditawarkan Unsur 
penting dalam pengertian tersebut adalah bahwa jasa 
merupakan suatu produk yang tidak kentara, artinya barang 
yang dipertukarkan dengan uang adalah suatu yang tidak 




atau ditumpuk dalam suatu gudang sambil menunggu 
penjualan. Penyaluran jasa kebanyakannya langsung dari 
produsen ke konsumen. Produk jasa ini banyak macam dan 
jenisnya. Secara umum ada perbedaan antara barang dan jasa 
yang dapat dilihat, misalnya, pembelian jasa dipengaruhi oleh 
motif dan emosi, jasa tidak berwujud, bersifat tidak tahan lama, 
tidak dapat disimpan, mementingkan unsur manusia, distribusi 
langsung, tidak memiliki standar dan keseragaman serta jasa 
tidak terlalu mementingkan adanya peramalan permintaan. di 
pasar maka secara otomatis akan menyebabkan konsumen 
semakin banyak pilihan dan selektif dalam melakukan 
pembelian. Oleh karena itu produsen dituntut untuk selalu 
menyediakan produk-produk baru yang dapat diterima oleh 
konsumen dan mencegah mereka beralih pada produsen lain. 
8. Sasaran Pengembangan Produk 
Ada beberapa hal yang menjadi sasaran perusahaan untuk 
melaksanakan pengembangan produk, seperti yang diungkapkan 
oleh Guiltinan & Paul (2005:189),: 
a. Progam modifikasi lini produk 
Modifikasi dari lini produk ini biasanya dipilih dengan 
sasaran meningkatkan penjualan dari lini yang sudah ada saat 
ini. Progam ini pada dasarnya digunakan untuk 




memenuhi keinginan konsumen yang sedang berubah, untuk 
mengimbangi penawaran baru dari perusahaan pesaing atau 
sekedar menigkatkan kepuasan terhadap produk. Progam yang 
akan dilakukan untuk memodifikasi ini antara lain dengan 
merancang ulang, merumuskan kembali produk untuk 
menambah manfaat dari produk tersebut atau dengan 
menggunakan banyak kemasan untuk mengurangi peluang 
pesaing. 
b. Progam perluasan lini produk 
Sasaran dari perluasan lini produk ini adalah untuk 
menjangkau suatu segmen baru di pasar. Untuk progam ini 
harus diciptakan produk yang sama sekali baru dengan 
karakteristik produk yang berbeda dengan yang ada sekarang. 
Akan tetapi perluasan lini produk hampir selalu merupakan 
subtitusi partial untuk produk lama di lini tersebut karena 
produk-produk tersebut mempunyai fungsi yang sama. 
c. Progam produk komplementer 
Produk-produk komplementer adalah produk yang pada 
umumnya digunakan bersama-sama dengan produk yang 
sudah ada. Produk komplementer meningkatkan penjualan 
produk yang sudah ada sampai batas dimana produk tersebut 





K. Pengertian Minat 
Pengertian minat secara istilah telah banyak dikemukakan oleh 
para ahli, di antaranya yang dikemukakan oleh Hilgard 
(dalam  Slameto 2001: 57)  menyatakan” Interest is persisting 
tendency topay attention to end enjoy some activity and content”, yang 
memiliki arti, minat adalah kecenderungan yang gigih untuk 
memperhatikan, mengakhiri, menikmati, beberapa inti kegiatan 
tersebut.  
Sedangkan menurut Swastha dan Irawan (2001) 
mengemukakan faktor-faktor yang mempengaruhi minat membeli 
berhubungan dengan perasaan dan emosi, bila seseorang merasa 
senang dan puas dalam membeli barang atau jasa maka hal itu akan 
memperkuat minat membeli.   (Lidyawatie, 2008) menjelaskan bahwa 
ada beberapa faktor yang mempengaruhi minat, yaitu : 
a.  Perbedaan pekerjaan, artinya dengan adanya perbedaan 
pekerjaan seseorang dapat memperkirakan minat terhadap tingkat 
pekerjaan yang ingin dicapainya, aktivitas yang dilakukan, 
penggunaan waktu senggangnya, dan lain-lain. 
b. Perbedaan sosial ekonomi, artinya seseorang yang mempunyai 
sosial ekonomi tinggi akan lebih mudah mencapai apa yang 
diinginkannya daripada yang mempunyai sosial ekonomi rendah. 
c. Perbedaan hobi atau kegemaran, artinya bagaimana seseorang 




d. Perbedaan jenis kelamin, artinya minat wanita akan berbeda 
dengan minat pria, misalnya dalam pola belanja. 
e. Perbedaan usia, artinya usia anak-anak, remaja, dewasa dan 
orangtua akan berbeda minatnya terhadap suatu barang, aktivitas 
benda dan seseorang. 
Selain itu Lucas dan Britt (2003) dalam Natalia (2008) juga 
mengemukakan bahwa aspek-aspek yang terdapat dalam minat beli 
antara lain : 
a. Ketertarikan (interest) yang menunjukkan adanya pemusatan 
perhatian dan perasaan senang. 
b. Keinginan (desire) ditunjukkan dengan adanya dorongan untuk 
ingin memiliki. 
c. Keyakinan (conviction) ditunjukkan dengan adanya perasaan 
percaya diri individu terhadap kualitas, daya guna dan keuntungan 
dari produk. yang akan dibeli. 
L. Pengertian Dan Fungsi Bank  
Bank menurut Kasmir (2002: 11) adalah sebagai berikut: 
“Lembaga keuangan yang kegiatan utamanya adalah menghimpun 
dana dari masyarakat dan menyalurkan kembali dana tersebut kepada 
masyarakat serta memberikan jasa bank lainnya”.  
Dalam perspektif sistem keuangan fungsi bank secara spesifik 





1. Fungsi Tabungan 
Dalam fungsi ini bank menyediakan instrumen untuk tabungan, 
deposito atau instrumen simpanan lainnya uang menjanjikan suatu 
pendapatan dan dengan resiko yang rendah bagi masyarakat.  
2. Fungsi penyimpanan kekayaan  
Bank melalui instrumen-instrumen simpanan menjadi alternatif 
sebagai tempat yang oleh masyarakat difungsikan sebagai 
penyimpan kekayaan selama belum digunakan oleh penyimpannya 
untuk digunakan.  
3. Fungsi Likuiditas 
Lembaga perbankan merupakan instrumen penting dalam 
menentukan likuiditas, disini diartikan bahwa dengan kedudukan 
sebagai penyimpan asset dalam bentuk uang dan surat-surat 
berharga maka bank memiliki kemampuan untuk mengkonversikan 
simpanan dan surat-surat berharga yang dikelolahnya untuk 
menjadi asset tunai.  
4.  Fungsi kredit  
Konsekuensi dari fungsi intermediasi adalah menghubungkan 
kepentingan masyarakat yang kelebihan dana dan kekurangan 
dana. Dari sisi masyarakat yang kekurangan dana maka fungsi 
bank adalah menyalurkan dana yang dikelolahnya dalam bentuk 
portofolio atau investasi kredit, yang selanjutnya digunakan untuk 




5. Fungsi Pembayaran 
Bank berfungsi menjadi lembaga yang menjembatani lalu lintas 
pembayaran barang dan jasa melalui alat-alat pembayaran yang 
dimiliki seperti cek, bilyet giro, credit card maupun transfer uang.  
6. Fungsi Risiko  
Bank memberikan alternatif perlindungan terhadap risiko, baik 
secara langsung melalui instrument yang dimilikinya, misalnya 
perlindungan terhadap fluktuasi nilai tukar mata uang asing (foreign 
exchange).  
7. Fungsi kebijakan keuangan dan moneter  
Lembaga perbankan merupakan salah satu instrumen penting bagi 
pemerintah dalam mengendalikan kebijakan keuangan dan 
moneter untuk menstabilkan atau meningkatkan pertumbuhan 
ekonomi. 
M. Proses Pengambilan Keputusan 
Tujuan pemasaran adalah memenuhi dan memuaskan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan sasaran. Bidang perilaku 
konsumen mempelajari individu, kelompok, dan organisasi. Memilih 
membeli, memakai dan membuang barang, jasa, gagasan atau 
pengalaman dalam rangka memuaskan kebutuhan hasrat mereka. 
Tujuan pemasaran adalah memahami apa yang terjadi dalam 




Model yang diajukan (Kotler: 2008) setiap konsumen pasti 
melalui tahap ini setiap kali membuat keputusan pembeli, dalam 
pembelian yang rutin mereka membalik tahap-tahap tersebut, berikut: 
1. Pengenalan masalah. Proses dimulai saat pembeli menyadari 
adanya masalah atau kebutuhan pembeli merasakan adanya 
perbedaan yang nyata dengan yang diinginkan. Kebutuhan ini 
disebabkan karena adanya rangsangan internal maupun eksternal, 
dari pengalaman sebelumnya, orang telah belajar bagaimana 
mengatasi dorongan dan motivasi kearah produk yang diketahui.  
2. Pencarian informasi. Seorang konsumen yang terdorong 
kebutuhannya mungkin atau mungkin juga tidak, mencari informasi 
lebih lanjut, jika dorongan konsumen kuat dan produk itu berada 
didekatnya, mungin konsumen akan langsung membelinya. Jika 
tidak, maka kebutuhan konsumen ini hanya akan menjadi ingatan 
saja.  
3. Evaluasi alternatif. Untuk membuat keputusan terakhir, konsumen 
memproses informasi tentang pilihan mereka.  
4. Tahap pembelian. Pada tahap evaluasi, konsumen menyusun 
merek-merek dalam himpunan pilihan serta membentuk proses. 
Dalam keputusan pembelian tidak otomatis terjadi prefensi atau 
pilihan merek. Pada tahap pembelian pun sebenarnya masih 




oleh faktor situsional ataupun orang lain yang mempengaruhi 
keputusan yang sudah diambil sebelumnya.  
5. Perilaku sesudah pembelian. Setelah produk dibeli, maka 
konsumen akan mengevaluasi apakah keputusannya benar. 
Bagaimanapun konsumen memiliki semacam keraguan atas 
produk yang dibelinya. 
N. Pengertian dan Karakteristik Jasa  
Definisi jasa belum digunakan secara luas oleh pemasar. Ini 
berkaitan dengan sulitnya diketahui batasan-batasan yang jelas antara 
organisasi atau unit usaha yang menjadi bagian dari penyaluran 
barang dengan organisasi yang menawarkan jasa. Dengan demikian 
jasa, khususnya yang menyangkut jasa pertukaran dapat didefinisikan 
sebagai: Jasa adalah barang yang tidak kentara (intangible product) 
yang dibeli dan dijual di pasar melalui suatu transaksi pertukaran yang 
















Berdasarkan rumusan masalah yang telah dibahas oleh penulis 
sebelumnya maka diduga:  
1) Faktor varian produk, fitur produk dan manfaat produk  yang 
tercakup dalam pengembangan produk berpengaruh signifikan 
terhadap minat menabung nasabah pada Bank Mega Cabang 
Makassar 
2) Faktor fitur produk yang pengaruh dominan terhadap minat 

















Q. Penelitian Terdahulu 
 
No Peneliti Tahun Judul Penelitian Hasil Penelitian 
1 Mustikasari, 
Maulidya  
2012 Pengaruh diversifikasi 
produk dan periklanan 
dalam meningkatkan 
nasabah pada bank 
Sebuah produk dibeli oleh konsumen karena dapat memenuhi 
kebutuhan tertentu atau memberi manfaat tertentu. Jadi semakin 
bervariasi atau beranekaragam produk (diversifikasi) yang 
ditawarkan oleh suatu perusahaan maka tentunya akan semakin 
banyak pilihan konsumen, hal ini berarti semakin bebas nasabah 
memilih produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya 
yang pada akhirnya akan memuaskan nasabah dan mendorong 
minat menabungnya 







Perusahaan haruslah tahu faktor yang mendasari kepuasan 
nasabah. Kepuasan nasabah dapat diciptakan melalui kualitas 
pelayanan inti, kualitas pelayanan peripheral dan differensiasi 
produk. Penelitian ini dilakukan terhadap 100 nasabah bank 
Bukopin cabang Semarang yang diperoleh dengan menggunakan 
teknik accindental sampling. Hasil penelitian ini menunjukkan 




positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan melalui uji F 
dan uji t, sedangkan angka Adjusted R Square sebesar 0,525 
menunjukkan 525% variasi kepuasan nasabah Bank Bukopin 
cabang Semarang yang dapat dijelaskan oleh ketiga variabel 
independen tersebut, dimana sisanya 47.5% dijelaskan oleh 
faktor-faktor lain di luar penelitian ini.  
3 Taufik Reza 2012 Analisis faktor-faktor 
yang mempengaruhi 
kepuasan nasabah 
pada PT. Bank Mega 
Tbk Cabang 
Makassar. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejauh mana pengaruh 
faktor-faktor, yaitu keunggulan produk, layanan, rasa percaya 
terhadap kepuasan nasabah pada pada PT. Bank Mega Tbk 
Cabang Makassar, untuk menganalisis faktor yang paling dominan 
mempengaruhi kepuasan nasabah pada PT. Bank Mega Tbk 
Cabang Makassar, adapun metode analisis yang digunakan 
adalah analisis deskriptif, analisis regresi linear berganda, analisis 
validitas, analisis reliabilitas, serta pengujian hipotesis. 
Berdasarkan hasil analisis regresi antara faktor-faktor yang 
mempengaruhi kepuasan nasabah (keunggulan produk, rasa 
percaya, pelayanan), maka diperoleh hasil koefisien rergesi yang 
positif dan signifikan secara parsial. Hal ini dapat diuji secara 




dapat dikatakan berpengaruh secara signifikan dan positif, 
sedangkan rasa percaya dan pelayanan setelah diuji secara 
parsial dapat dikatakan berpengaruh positif dan signifikan. 
Variabel yang paling dominan mempengaruhi kepuasan nasabah 
adalah pelayanan. Alasannya karena nilai standardized coefficient 
lebih besar jika dibandingkan dengan variabel keunggulan produk 
dan rasa percaya.  
4 Nur Nubli 
Cakramalinda 





pada PT.Bank Mega 
Tbk. 
Faktor varian produk, fitur produk dan manfaat produk yang 
tercakup dalam pengembangan produk berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat menabung nasabah pada PT. Bank 
Mega Tbk. Hal ini terlihat dari hasil uji regresi yang menunjukkan 
nilai uji F hitung sebesar 38.894 > F tabel 2.543 dengan nilai 
signifikansi 0,000 < 0,05, maka H0 ditolak dan Ha diterima. Faktor  
fitur produk yang memiliki pengaruh dominan terhadap minat 
menabung nasabah pada  PT. Bank Mega Tbk. Hal ini terlihat dari 
hasil uji regresi yang menunjukkan nilai koefisien regresi yang 
dihasilkan paling besar dari variabel lainnya dimana  nilai uji varian 







A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan pada PT. Bank  Mega Cabang 
Makassar Tanjung Bunga Tepatnya di Jalan Metro Tanjung Bunga 
Lantai g & 1 Menara Bank Mega. Penelitian ini dilakukan sekitar 1 
bulan yaitu Bulan Oktober hingga November  2014. 
B. Metode Pengumpulan Data 
Penelitian lapangan (Field Research) yaitu adalah penelitian yang 
dilakukan dengan cara pengamatan langsung pada perusahaan untuk 
memperoleh data dan informasi. Penelitian ini dilakukan dengan cara:  
1. Observasi: yaitu suatu bentuk penelitian yang dilakukan secara 
langsung dengan cara mengamati objek yang diteliti.  
2. Wawancara: yaitu suatu bentuk penelitian yang dilakukan dengan 
mewawancarai pihak-pihak yang bersangkutan dalam perusahaan 
untuk memperoleh data yang berhubungan dengan pembahasan.  
3. Kuesioner: yaitu suatu bentuk penelitian yang dilakukan dengan 
membagikan daftar pertanyaan kepada Nasabah Bank Mega Tbk 
untuk mengetahui keputusan memilih produk tersebut.  
4. Penelitian Kepustakaan (Library Research) yaitu usaha yang 
dilakukan untuk memperoleh informasi dengan membaca dan 
mempelajari buku / literatur yang dapat dijadikan sebagai referensi 




C. Jenis dan Sumber Data 
1. Jenis Data 
a) Data Kuantitatif, yaitu data numerik yang memberikan informasi 
berupa angka yang diperoleh dari laporan yang berhubungan 
dengan penelitian.  
b) Data Kualitatif, yaitu data yang didapatkan dari hasil wawancara 
dengan pihak-pihak yang terkait dengan penelitian atau dari 
hasil interpretasi terhadap data sekunder.  
2. Sumber Data 
a) Data Primer, yaitu data yang diperoleh dari hasil keterangan 
secara langsung dan diberikan oleh sumber pertama dari hasil 
pengamatan langsung maupun wawancara dengan pihak yang 
berkaitan dengan masalah penelitian.  
b) Data Sekunder, yaitu data yang telah diolah dan tersedia dalam 
bentuk dokumentasi, laporan-laporan ataupun buku-buku dan 
literatur-literatur yang berkaitan dengan penelitian.  
D. Populasi dan Sampel 
Supaya jumlah sampel yang digunakan proporsional dengan 
jumlah populasi maka jumlah sampel dihitung dengan rumus tertentu. 
Sampel adalah sebagian dari keseluruhan individu yang menjadi 
objek penelitian (Azwar, 2008). Selanjutnya jumlah sampel pada 





n =             N 
  1+  N(moe)2 
Keterangan: 
n : Jumlah sampel 
N : Jumlah populasi 
moe : Margin of error maximum, yaitu tingkat kesalahan maksimum 
yang masih dapat ditoleransi (ditentukan 10%). 
Berdasarkan data para nasabah tabungan Bank Mega di kantor 
Cabang Tanjung Bunga Makassar yang berjumlah sekitar 12.387 
orang (per Oktober 2014). Oleh karena itu jumlah sampel untuk 
penelitian dengan persen kelonggaran sebesar 10% adalah: 
n =       12.378 
 1 + 12.378 (0,1)2 
12.378 
          124.78 
n =  99,99 
Dengan demikian, penelitian ini menggunakan 100 responden 
yaitu para nasabah tabungan Bank Mega di kantor Cabang Tanjung 
Bunga Makassar. Sedangkan penarikan sampelnya dengan 
menggunakan metode incidental sampling, dimana menurut Sugiyono 
(2011:85), “Teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan yaitu 





digunakan sebagai sampel bila dipandang orang kebetulan itu cocok 
sebagai sumber data.”  
E. Pengujian Instrumen 
Menurut Ridwan dan Sunarto (2007:69) pengolahan data dari 
kuesioner dapat diukur dengan menggunakan Skala Likert yang didata 
dari skala ordinal dengan cara perhitungan: 
     Nilai Tertinggi – Nilai Terendah       =   5-1    = 0,80 
           Banyaknya Kelas                               5 
Kuesioner sebagai instrumen pengumpulan data yang 
merupakan penjabaran dari indikator variabel sebelum digunakan 
untuk mengumpulkan data di lapangan, terlebih dahulu harus di uji 
validitas dan realibilitasnya. Validitas menunjukkan kepada sejauh 
mana instrumen dapat digunakan untuk mengukur apa yang hendak 
diukur, sedangkan realibiltas menunjukkan kepada sejauh mana 
instrumen dapat dipercaya atau diandalkan (Sugiyono,2012:50). 
Setelah instrumen tersbut valid dan reliable, maka dapat digunkan 
untuk mengumpulkan data lapangan. 
1. Pengujian Validitas 
 Nugroho (2010:23) menyatakan bahwa validitas 
menunjukkan kemampuan alat ukur/instrumen penelitin dalam 
mengukur suatu hal yang hendak didapatkan dari penggunaan 
instrumen yang digunakan. Dalam penelitian ini yang 




seberapa besar kemampuan pertanyaan dapat mengatahui 
jawaban responden. Uji validitas diukur dengan membandingkan 
rhitung  dengan rtabel, rhuitung didapatdari pengujian realibilitas dengan 
melihat item total correlation. Suatu penyataan dikatakan valid 
apabila memiliki item total correlation > rtabel. Sebelum kuesioner 
digunakan untuk mengumpulkan data, terlebih dahulu diuji 
validitasnya kepada responden dengan menggunakan rumuas 
teknik korelasi “product Moment” (Sugiyono,2012:55), sebagai 
berikut : 
                           N (Σ XY) – (ΣX ΣY)   
       r =   √ (n ΣX2 - ( ΣX )2) (n ΣY2 –(ΣY)2) 
  Dimana: 
  r   = Koefisien validitas item yang dicari. 
  X   = Skor yang diperoleh dari subyek dalam tiap item. 
  Y   = Skor total yang diperoleh dari subyek selauruh item. 
  Σ X  = Jumlah skor dalam distribusi. 
  Σ X2  = Junlah kuadrat pada masing-masing X. 
  Σ Y2  = Jumlah kuadrat pada masing-masing Y. 
  N   = Jumlah responden. 
Jika dari haisl tersbut diperoleh rhitung > rtabel maka data 
tersebut adalah valid berarti layak untuk digunakan dalm pengujian 
hipotesis, sedangkan jika rhitung < rtabel menunjukan bahwa dat 




pengujian hipotesis. Setelah yang digunakan ini valid, maka 
dilanjutan dengan uji realibilitas. 
Tabel 3.1 Kriteria Uji Validitas 
Corrected Item Total 
 Correlation  
Keterangan 




      Sumber : Sugiyono (2012:68) 
2. Pengujian Reliabilitas 
Uji Reliabilitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana 
hasil pengukuran terhadap item-item pernyataan, apakah tetap 
konsisten bila dilakukan pengukuran dua atau lebih terhadap gejala 
yang sama dengan alat ukur yang sama. Pengujian reliabilitas 
hanya dapat dilakukan pada pernyataan-pernytaan yang telah 
melalui pengujian validitas dan telah dinyatakan valid. Hasil 
pengujian reliabilitas menunjukkan seberapa jauh suatu alat ukur 
dapat dipercaya atau diandalkan melalui pengujian validitas da 
dinyatakan valid. 
Untuk mengukur Reliabilitas dalam penelitian ini 
menggunakan teknik Cronbach. Teknik ini digunakan untuk 
mencari reliabilitas instrumen yang memiliki skor berbentuk skla 
menurut Ghozali (2011:45). Rumus teknik Cronbach sebagai 
berikut. 
  
r11 =  K   Σ σ
2
t 
                   




  Dimana : 
  r11  =  reliabilitas instrumen. 
  K  = banyaknya butir pertanyaan. 
  σ2t = varian total. 
  Σ σ2t  = jumlah varian total. 
 Dengan kriteria bahwa suatu instrumen dikatakan reliabel 
pabila memenuhi standar koefisien alpha Cronbach lebih besar 
dari 0,6 (a ≥0,6). 
F. Uji Asumsi Klasik 
Untuk melakukan uji asumsi klasik atas data primer ini, maka dalam 
penelitian ini dilakukan uji normalitas, uji multikolonieritas, dan uji 
heteroskedastisitas. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas adalah suatu uji yang dilakukan untuk 
mengetahui apakah dalam sebuah model regresi, epsilon yang 
dihasilkan mempunyai distribusi normal ataukah tidak. Model 
regresi yang baik adalah distribusi data normal atau mendekati 
normal. Uji normalitas data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah Uji Kolmogorov-Smirnov. Kriteria pengujian satu sampel 
menggunakan pungujian satu sisi yaitu dengan membandingkan 
probabilitas dengan tingkat signifikansi tertentu yaitu: 
a) Nilai Signifikan atau probabilitas < 0,05, maka distribusi data 




b) Nilai Signifikan atau probabilitas > 0,05, maka distribusi data 
adalah normal. Selain melihat nilai signifikansi dari uji 
Kolmogorov-Smirnof, untuk melihat apakah suatu data 
mempunyai distribusi normal dapat dilihat dari melihat grafik. 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji ini dimaksudkan untuk mendeteksi gejala korelasi antara 
variabel independen yang satu dengan variabel independen yang 
lain. Pada model regresi yang baik seharusnya tidak terdapat 
korelasi di antara variabel independen. Uji Multikolinieritas dapat 
dilakukan dengan 2 cara yaitu dengan melihat VIF (Variance 
Inflation Factors) dan nilai tolerance. Jika VIF >0,10 dan nilai 
tolerance < 0,10 maka terjadi gejala Multikolinieritas 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas adalah uji yang bertujuan untuk 
mengetahui apakah dalam model regresi, terjadi ketidaksamaan 
varians pada residual (epsilon) dari satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan 
ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas 
dan jika varians berbeda, disebut heteroskedastisitas. Sebuah 
model regresi dikatakan baik jika tidak terjadi heteroskedastisitas. 
Uji heteroskedastisitas dapat dilihat dengan grafik plot (scatterplot) 
di mana penyebaran titik-titik yang ditimbulkan terbentuk secara 




penyebarannya berada di atas maupun di bawah angka 0 pada 
sumbu Y. Dengan demikian tidak terjadi gejala heteroskedastisitas 
pada regresi ini, sehingga model regresi yang dilakukan layak 
dipakai (Ghozali, 2011) 
G. Metode Analisis Data 
Data yang dikumpulkan terlebih dahulu dilakukan tabulasi dan 
diberikan nilai sesuai dengan sistem penilaian yang ditetapkan. Nilai 
yang diperoleh adalah indikator untuk pasangan variabel independent 
(X), yaitu pengaruh Independensi, Etika, dan Pengalaman dan variabel 
dependent (Y) yaitu Kualitas audit pada auditor Internal pemerintah di 
Badan Pemeriksa Keuangan Makassar yang diasumsikan sebagai 
hubungan linear. Untuk mengetahui pengaruh antar-variabel pengaruh 
Indenpendensi, Etika, dan Pengalaman terhadp Kualitas Audit pada 
Auditor Internal Pemerintah pada Badan Pemeriksa Keuangan di 
Makassar, besarnya pengaruh anatr variabel dinyatakan pada struktur 
pengaruh variabel tersebut dinyatakan kedalam persamaaan regresi Y 
atas X1, X2, X3, X4 dalam persamaan regresi. 
1. Analisa Regresi Linier Berganda 
Analis Regresi Linear Berganda (multiple Regression 
Analysis) untuk melihat antara Varian Produk (X1),Fitur Produk 
(X2) dan Manfaat Produk (X3) terhadap Minat Menabung (Y). 
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan teknik regresi 




diperoleh dan untuk menguji hipotesis yang diajukan. Nugroho 
(2010:92) menyatakan bahwa teknik regresi linear berganda 
digunakan untuk mengetahui hubungan funsional antara beberapa 
variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikat (Y) 
digunakan regresi linier. Bentuk persamaan regresi yang 
dirumuskan berdasarkan hipotesis yang dikembangkan adalah 
sebagai berikut : 
 
 
   Dimana :  
   Y    : Minat Menabung 
   a    : Konstanta 
 β1 ,β2, dan β3  : Koefisien regresi 
   X1    : Varian Produk 
   X2   : Fitur Produk 
   X3   : Manfaat Produk 
   e    : Error 
2. Uji Statistik Deskriptif 
Uji statistik deskriptif memberikan gambaran atau deskripsi 
suatu data yang dilihat dari nilai rata- rata (mean), standar deviasi, 
varian, maksimum, dan minimum (Ghozali, 2011:19). Gambaran 
umum mengenai karakteristik responden dijelaskan dengan tabel 
statistik deskriptif responden yang diukur dengan skala ukur interval 




yang menjelaskan besarnya frekuensi absolute dan persentase 
jenis kelamin, umur, pendidikan terakhir, lama bekerja dan posisi 
terakhir, sedangkan untuk memberikan deskriptif mengenai variabel 
independen penelitian yaitu varian, fitur dan manfaat produk. Dan 
variabel dependen penelitian yaitu minat menabung, dijelaskan 
dengan tabel statistik deskriptif variabel yang menunjukkan kisaran 
teoritis, kisaran aktual, rata-rata(mean) dan standar deviasi. 
3. Uji Hipotesis 
Uji Hipotesis yang dilakukan adalah : 
a. Uji Parsial (t-test) 
Uji t merupakan suatu uji yang digunakan untuk mengetahui 
secara partial pengaruh variabel independen dengan variabel 
dependen.  
1) Penentuan Nilai Kritis (t tabel)  
Untuk   menguji   hipotesis dengan  menggunakan  Uji – t 
dengan  tingkat signifikasi (α) 5% dengan sampel (n).  
2) Kriteria Hipotesis  
Ho : β = 0 ; tidak ada pengaruh yang signifikan anatara 
variabel independen dengan variabel dependen.  
Ha : β > 0 ; ada pengaruh yang signifikan antara variabel 






b. Uji Simultan (f-test) 
Uji F merupakan uji yang menguji secara serempak (simultan) 
antara variabel independen dan variabel dependen. 
1) Pengujian nilai kritis (F tabel) 
Untuk menguji hipoesis menggunakan uji – F dengan tingkat 
signifikansi (α) 5% dengan sampel (n) dan jumlah variabel 
(k). 
2) Pengujian hipotesis  
Ho : β = 0 ; tidak ada pengaruh yang signifikan anatara 
variabel independen secara bersama-sama dengan variabel 
dependen. Ha : β > 0 ; ada pengaruh yang signifikan antara 
variabel independen bersama – sama dengan variabel 
dependen. 
3) Kriteria pengujian :  
Jika nilai F hitung > F tabel, Ho ditolak dan Ha diterima. Hal 
ini berarti bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara 
variabel independen dengan variabel dependen.  
Jika nilai F hitung < F tabel, Ho diterima dan Ha ditolak. Hal 
ini berarti bahwa tidak terdapat hubungan yang signifikan 
antara variabel independen dengan variabel dependen. 
c. Koefisien Determinasi ( R2 ) 
Koefisiensi determinasi (R²) pada intinya adalah untuk 




menvariasi variabel dependen. Nilai koefisiensi determinasi 
adalah diantara nol dan satu. Nilai R² yang kecil berarti 
kemampuan antar variabel-variabel independen dalam 
menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai 
yang mendekati satu variabel-variabel independen memberikan 
hampir semua infomasi yang dibutuhkan untuk memprediksi 
variasi dependen. Secara umum, koefisiensi determinasi untuk 
data silang (crossection) relative rendah karena adanya variasi 
yang besar antara masing-masing pengamatan, sedangkan 
untuk data runtun waktu (time series) biasnya mempunyai nilai 
koefisien determinasi yang tinggi (Kusuma, 2011). 
H. Konsep dan Variabel Penelitian 
Setiap kegiatan penelitian tentu memusatkan perhatiannya pada 
beberapa fenomena atau beberapa gejala utama dan pada beberapa 
fenomena lain yang relevan. Dalam penelitian sosial, umumnya, 
fenomena yang dimaksud merupakan konep mengenai atribut yang 
terdapat dalam objek penelitian . 
Menurut Nazir (2009:148), yang dimaksud dengan konsep 
adalah abstraksi mengenai suatu fenomena yang dirumuskan atas 
dasar generalisasi dari sejumlah karakteristik, kejadian, keadaan, 
kelompok atau individu tertentu. Agar konsep-konsep dalam penelitian 
dapat diteliti secara empiris, maka konsep-konsep harus 




Menurut Machdoero (2003:41), variabel adalah suatu kuantitas 
(jumlah) atau karakteristik yang mempunyai nilai numerik (kategori), 
atau dapat dikatakan pula bahwa variabel merupakan suatu kuantitas 
yang bisa berubah-ubah bisa berkurang dan bisa bertambah. 
Sedangkan menurut Azwar (2008:59), sesuatu dinamakan variabel 
dikarenakan secara kuantitatif ataupun secara kualitatif dapat 
bervariasi. Karena itu untuk mendukung dan memudahkan dalam 
pengumpulan data perlu diketahui variabel apa yang diteliti agar 
penelitian dapat  terarah dan data yang diperoleh juga lebih akurat. 
Sesuai dengan judul penelitian maka dapat dikemukakan konsep, 
variabel, sebagai berikut: 
Tabel 3.2 
Variabel Penelitian dan Definisi Operasional 
 
Variabel Definisi Operasional Indikator 
Varian Produk Varian produk adalah bauran 
suatu produk untuk melakukan 
fungsi-fungsinya 
1. Bauran produk 
2. Keunggulan Produk 
Fitur Produk Fitur produk merupakan alat 
persaingan untuk 
mendiferensiasikan produk 
perusahaan terhadap produk 
sejenis yang menjadi 
pesaingnya 
1. Fitur Produk 
2. Keunikan 
3. Biaya Produk 
Manfaat Produk Segala kegiatan yang dapat 
memenuhi kebutuhan dan 
harapan nasabah  
1. Pelayanan  
2. Kegunaan produk 
Minat Menabung kecenderungan yang gigih 
untuk memperhatikan, 
mengakhiri, menikmati, 
beberapa inti kegiatan 
menabung.  
1. Pengenalan Masalah 
2. Pengambilan 
keputusan 





HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. GAMBARAN UMUM 
1. Sejarah Bank Mega 
Berawal dari sebuah usaha milik keluarga bernama PT. 
Bank Karman yang didirikan pada tahun 1969 dan berkedudukan di 
Surabaya, selanjutnya pada tahun 1992 berubah nama menjadi PT. 
Mega Bank dan melakukan relokasi Kantor Pusat ke Jakarta. 
Seiring dengan perkembangannya PT. Mega Bank pada 
tahun 1996 diambil alih oleh PARA GROUP (PT. Para Global 
Investindo dan PT. Para Rekan Investama)sebuah holding company 
milik pengusaha nasional - Chairul Tanjung. Selanjutnya PARA 
GROUP berubah nama menjadi CT Corpora. 
Untuk lebih meningkatkan citra PT. Mega Bank, pada bulan 
Juni 1997 melakukan perubahan logo Bank Mega berupa tulisan huruf 
M warna biru kuning dengan tujuan bahwa sebagai lembaga keuangan 
kepercayaan masyarakat, akan lebih mudah dikenal melalui logo 
perusahaan yang baru tersebut. Dan pada tahun 2000 dilakukan 
perubahan nama dari PT. Mega Bank menjadi PT. Bank Mega. 
Dalam rangka memperkuat struktur permodalan maka pada tahun 
yang sama PT. Bank Mega melaksanakan Initial Public 




saham PT. Bank Mega dimiliki oleh publik dan berubah namanya 
menjadi PT. Bank Mega Tbk. 
Pada saat krisis ekonomi, Bank Mega mencuat sebagai 
salah satu bank yang tidak terpengaruh oleh krisis dan tumbuh terus 
tanpa bantuan pemerintah bersama-sama dengan Citibank, Deutche 
Bank dan HSBC. 
PT. Bank Mega Tbk. dengan semboyan "Mega Tujuan 
Anda" tumbuh dengan pesat dan terkendali serta menjadi lembaga 
keuangan ternama yang mampu disejajarkan dengan bank-bank 
terkemuka di Asia Pasifik dan telah mendapatkan berbagai 
penghargaan dan prestasi baik di tingkat nasional, regional maupun 
internasional. Dalam upaya mewujudkan kinerja sesuai dengan nama 
yang disandangnya, PT. Bank Mega Tbk. berpegang pada azas 
profesionalisme, keterbukaan dan kehati-hatian dengan struktur 
permodalan yang kuat serta produk dan fasilitas perbankan terkini.  
Setiap tahapan bisnis yang dilalui Bank Mega terkadang 
mendapat tantangan. Namun dengan berbekal keyakinan dan 
semangat untuk terus menjadi yang terbaik, sehingga mampu 
memberikan yang terbaik pula bagi bangsa, seluruh elemen Bank 
sepakat untuk lebih mempertegas cita-cita tersebut.  
Transformasi logo baru Bank Mega dalam wujud yang baru 
menjadi cerminan semangat seluruh elemen Bank Mega dalam 




dilakukan tahun 2013, merupakan refleksi yang mendalam atas 
harapan Bank Mega untuk berkiprah membangun Indonesia menjadi 
bangsa yang memiliki keunggulan dan pantang menyerah sehingga 
selalu mampu mewujudkan kesejahteraan dan kehidupan yang terus 
lebih baik. 
Penegasan simbol "M" yang selama ini sudah banyak 
dikenal, menjadi representasi dari aspirasi, optimisme, peluang dan 
cita-cita masyarakat Indonesia serta keinginan untuk membangun 
masa depan keluarga dan bangsa yang lebih baik dan lebih sejahtera. 
Rangkaian warna-warna hangat melambangkan energi dan semangat 
Bank Mega, pemikiran yang baru dan solusi finansial menyeluruh bagi 
nasabah serta insan Bank Mega. Guna lebih mempertegas kami 
menyematkan warna kuning yang menggambarkan kecerdasan dan 
harapan, dipadu dengan warna abu-abu yang menyimbolkan proses 
dan sistem yang canggih. Warna oranye menggambarkan optimisme 
dan energisitas yang menunjukkan bahwa Bank Mega selalu melihat 
dan melakukan sesuatu secara positif dan dengan demikian selalu 
berjuang mendapatkan hasil yang positif pula. 
2. Budaya Perusahaan 
Keberhasilan dan kemajuan sebuah perusahaan tidak 
terlepas dari budaya yang dimiliki perusahaan tersebut. Budaya yang 










3. Visi dan MIsi Perusahaan 
Manajemen Bank Mega pecaya bahwa keberhasilan 
organisasi sangat bergantung kepada seberapa kuat seluruh 
jajarannya mempedomani Visi, Misi dan Nilai-nilai ideal yang tumbuh 
dari dalam organisasinya. Nilai-nilai yang telah terbukti berkali-kali 
menopang kinerja dan mempersembahkan karya yang dapat dinikmati 
bersama oleh para stakeholdernya. 
 VISI 
Menjadi Kebanggaan Bangsa 
 MISI  
Menciptakan hubungan baik yang berkesinambungan dengan 
nasabah melalui pelayanan jasa keuangan dan kemampuan kinerja 
organisasi terbaik untuk meningkatkan nilai bagi para pemegang 
saham. 














 Meraih trophi Golden Award 2013"versi majalah 
Info Bank. 
 Karena 5 tahun berturut - turut memperoleh 
predikat " SANGAT BAGUS " dengan kriteria 
modal inti Rp 5 Triliun sampai dengan dibawah 
30 Triliun 
2010 
 Penghargaan sebagai Perusahaan Publik 
dengan kinerja Terbaik di Indonesia atau 
"Wealth Added Creator Award 2010" versi 
majalah SWA, Stern & Co. 
 Predikat Bank Dengan Kinerja Sangat Bagus 
tahun 2009, dengan modal 1 s/d 10 Triliun 
Rupiah dari majalah InfoBank. 
2009 
 Asiamoney FX Poll : Penyedia Layanan Valuta 
Asing Lokal Tebaik. 
 Majalah SWA 100 : 10th Indonesia`s Best 
Wealth Creators. 
 Muri : Penerbit Kartu Co-Branding Pertama di 
Indonesia. 
2008 
 Majalah Globe Asia : Salah Satu Bank Terlikuid 
di Indonesia. 
2007 
 Infobank & MRI : Banking Service Excellence 
Award. 
2006 
 Infobank : Infobank Award dengan predikat 
sangat bagus untuk kinerja keuangan tahun 
2005. 
 Infobank & MRI : Banking Service Excellence 
Award. 
 Visa International : Outstanding Performer - 
Volume Growth. 




best newcomer dalam linkage program. 
2005 
 Banking Service Excellence Award dari MRI dan 
Infobank. 
 Infobank Award dengan predikat Sangat Bagus. 
 Penghargaan dari Majalah SWA berdasarkan 
penilaian Economic Value Added (EVA). 
2004 
 Infobank : Bank yang Sangat Bagus atas kinerja 
keuangan tahun 2003 (Juni 2004). 
 Investor : Perusahaan Terbuka Terbaik untuk 
kategori sektor Perbankan. 
 SWA&MarkPlus : Bank yang Sangat Bagus 
berdasarkan EVA/ Economic Value Added. 
 Infobank & MRI : Peringkat 3 Bank dengan 
pelayanan terbaik (Survey dilakukan thd 21 
bank). 
2003 
 Infobank & MRI : Peringkat 4 Bank dengan 
pelayanan terbaik. 
 Infobank : Bank yang Sangat Bagus atas kinerja 
keuangan tahun 2002. 
 SWA& MarkPlus: Masuk dalam penghargaan 10 
Bank umum terbaik. 
 Investor : Perusahaan Terbuka Terbaik untuk 
kategori sektor perbankan. 
 SWA&MarkPlus : Bank umum terbaik tahun 
2002. 
 Investor : Emiten Terbaik untuk sektor 
perbankan. 
2002 




 Asiaweek : Peringkat 406 The Region Largest 
Bank, sebelumnya peringkat 444. 
 MRI & Infobank : Peringkat 3 dari sisi Pelayanan 
(Survey dilakukan terhadap 21 bank). 




Satisfaction Score dan High Satisfaction Score. 
 Infobank : Bank yang 5 tahun berturut turut 
meraih predikat Sangat Bagus dari rating 150 
bank. 
 Infobank & MRI : Peringkat 3 dari 21 bank 
beraset besar dalam hal pelayanan nasabah. 
2000 
 SWAsembada : Bank Terbaik untuk pelayanan 
nasabah (Mei 2000). 
 Infobank : Masuk Peringkat dalam 10 Bank 
Terbaik (Juli 2000). 
 Bisnis Indonesia : Peringkat 3 untuk kualitas 
pelayanan (Mei 2000). 
 Investor : Peringkat 9 dalam Pendapatan 
Operasional (Feb 2000) Survey dilakukan 
terhadap 105 bank. 
 Asiaweek : Masuk dalam 500 Bank Terbesar & 
Terbaik se Asia- Pasific (Sept 2000). 
 SGS Yarsley Int : Meraih ISO 9002. 
1999 
 MRI : Bank Nasional Terbaik. 
 Asiaweek : Dalam pemeringkatan 500 besar 
perbankan Asia. Bank Mega meraih 
penghargaan sebagai bank dengan 
pertumbuhan asset tertinggi se Asia-Pasific. 
Peringkat ke 2 untuk ROA dan peringkat 5 untuk 
ROE. 
 SGS Yarsley Int : Meraih ISO 9002 dalam 
kategori pelayanan, operasional, SDM, teknologi 
informasi dan audit internal. 
1998 
 Market Research Indonesia(MRI) : Peringkat 5 
Bank Dengan Pelayanan Terbaik (Survey 
dilakukan terhadap 34 bank). 
 
1997 
 Infobank : Peringkat 1 Bank Terbaik dengan 
Aset dibawah Rp. 500 Miliar. 
 SWAsembada : Peringkat 4 Bank Terbaik 
dengan Aset dibawah Rp. 1 Triliun. 




sebagai peringkat 3 Bankir Terbaik bank dengan 
asset dibawah Rp. 1 Triliun. 
 
6. Logo Perusahan 
Warna-warna hangat merupakan luapan energi dari logo 
baru Bank Mega yang menarik dan solusi keuangan yang 
komprehensif  kepada pelanggan mereka. Set warna baru dipilih untuk 












Gambar 2 Logo Bank Mega 
Identitas baru ini merefleksikan ambisi Bank Mega untuk 
mewujudkan masyarakat dan bangsa Indonesia yang maju dan 
sejahtera, dengan menyediakan berbagai solusi keuangan yang 
spesifik sesuai kebutuhan setiap nasabah secara lengkap dan 
menyeluruh, dikelola secara professional dengan teknologi berkelas 
dunia dan control kualitas yang terjaga baik, yang memungkinkan 




dalam mencapai keberhasilan di bidang keuangan. Hal ini menjadi 
keunggulan Bank Mega, dan relevan tidak hanya bagi segelintir 
nasabah segmen tertentu saja melainkan bagi seluruh pangsa pasar di 
Indonesia 
7. Jenis – Jenis Produk 
1. Mega Dana 
Tabungan menguntungkan dengan setoran terjangka yang 
memberikan berbagai kemudahan bertaransaksi 
Benefit dan fitur yang diperoleh: 
a) Transaksi  On line real time di seluruh cabang Bank Mega 
b) Buku tabungan dan kartu MegaPass (jenis kartu classic) 
c) Informasi saldo dan penarikan uang tunai, melalui Mega ATM, 
jaringan ATM Bersama, ATM Prima dan ATM Visa Plus 
d) Kemudahan bertransaksi perbankan 24 jam tanpa perlu datang 
ke Bank melalui MegaCall, Mega Internet Banking, Mobile 
Banking, dan Auto Play. 
e) Fasilitas MegaCash untuk bertransaksi di konter tanpa 
membawa buku tabungan 
f) Kemudahan transaksi belanja di merchant berlogo VISA atau 
VISA Electron dengan kartu MegaPass. 





h) Biaya Re-issued kartu Rp. 25.000, biaya tutup rekening Rp. 
100.000 dan biaya dormant Rp. 2.500 serta saldo minimal Rp. 
100.000 
2. Mega Maxi 
Produk tabungan yang memberikan detail transaksi secara rinci 
untuk menunjang transaksi bisnis nasabah 
Benefit dan Fitur yang diperoleh: 
a) Transaksi  On line real time di seluruh cabang Bank Mega 
b) Buku tabungan dan kartu MegaPass (jenis kartu classic) 
c) Informasi saldo dan penarikan uang tunai, melalui Mega ATM, 
jaringan ATM Bersama, ATM Prima dan ATM Visa Plus 
d) Kemudahan bertransaksi perbankan 24 jam tanpa perlu datang 
ke Bank melalui MegaCall, Mega Internet Banking, Mobile 
Banking, dan Auto Play. 
e) Fasilitas MegaCash untuk bertransaksi di konter tanpa 
membawa buku tabungan 
f) Kemudahan transaksi belanja di merchant berlogo VISA atau 
VISA Electron dengan kartu MegaPass. 
g) Biaya administrasi per bulan Rp. 10.000 dan biaya Re-issued 
kartu Rp. 25.000 
h) Biaya tutup rekening Rp. 100.000 dan biaya dormant Rp. 2.500, 





3. Mega Absolut 
Tabungan investasi dengan produk Asuransi Mega Life yang 
memberikan tingkat bunga premium dan perlindungan asuransi 
kecelakaan diri. 
Benefit dan Fitur yang diperoleh: 
a) Bunga lebih tinggi dari deposito 
b) Jaminan asuransi personal accident gratis dari Mega Life dengn 
nilai pertanggungan sebesar Rp. 500.000.000 
c) Laporan konsolidasi setiap akhir bulan dan kartu MegaPass 
d) Informasi saldo dan penarikan uang tunai, melalui Mega ATM, 
jaringan ATM Bersama, ATM Prima dan ATM Visa Plus 
e) Kemudahan bertransaksi perbankan 24 jam tanpa perlu datang 
ke Bank melalui MegaCall, Mega Internet Banking, Mobile 
Banking, dan Auto Play. 
f) Fasilitas MegaCash untuk bertransaksi di konter tanpa 
membawa buku tabungan 
g) Kemudahan transaksi belanja di merchant berlogo VISA atau 
VISA Electron dengan kartu MegaPass. 
h) Biaya administrasi per bulan Rp. 25.000 dan biaya Re-issued 
kartu Rp. 25.000 
i) Biaya tutup rekening Rp. 100.000  dan biaya dormant Rp. 





4. Mega Berbagi 
Produk tabungan yang diperuntukkan bagi kegiatan menabung 
sekaligus membantu nasabah dalam menyalurkan bantuan untuk 
kegiatan social, bentuk kegiatan social yang dimaksud adalah 
sumbangan untuk kegiatan pendidikan anak-anak baik per orang 
maupun dapat berupa saran dan prasarana pendidikan. Nasabah 
mempunyai pilihan besaran prsentase donasi min. 1 % (gross) dan 
maksimum sama dengan suku bunga yang diberikan (max. 3%). 
Benefit dan fitur yang diperoleh: 
a) Transaksi  On line real time di seluruh cabang Bank Mega 
b) Buku tabungan dan kartu MegaPass (jenis kartu classic) 
c) Informasi saldo dan penarikan uang tunai, melalui Mega ATM, 
jaringan ATM Bersama, ATM Prima dan ATM Visa Plus 
d) Kemudahan bertransaksi perbankan 24 jam tanpa perlu datang 
ke Bank melalui MegaCall, Mega Internet Banking, Mobile 
Banking, dan Auto Play. 
e) Fasilitas MegaCash untuk bertransaksi di konter tanpa 
membawa buku tabungan 
f) Kemudahan transaksi belanja di merchant berlogo VISA atau 







5. Mega Rencana 
Tabungan berjangka yang membantu berdisplin menabung untuk 
mewujudkan rencana jangka pendek, jangka menengah maupun 
jangka panjang. 
Benefit dan fitur yang diperoleh: 
a) Membantu berdisiplin menabung serta mendapatkn fasilitas 
perlindungan asuransi jiwa denagn premi dibayar oleh Bank 
b) Bebas biaya administrasi bulanan 
c) Sukubbunga harian yang kompetitif dn dikapitalisasi bualanan 
d) Setoran awal dan setoran bulanan yang ringan. 
e) Bsa melkukan setoran diluar setoran bulanan 
f) Bebas menentukan jangka waktu antara 1-20 tahun 
g) Fasilitas Automatic Fund Transfer (AFT) untuk setoran bulanan 
dan bebas biaya. 
h) Fasilitas Emergency Withdrawal (program regular) 
i) Mendapatkan buku rekening sebagai bukti kepemilikan rekening 
6. Mega Valas 
Tabungan dalam mata uang valas untuk nasabah perorangan 
maupun non perorangan (efektif berlaku tanggal 12 September 
2011) dengan banyak piliahan mata uang, persyaratan pembukaan 
rekening yang mudah dan fitur yang menguntungkan untuk 
transaksi valas 




a) Pembukaan rekening tanpa NPWP, tersedia dalam uang 
USD,SGD,AUD,EUR,GBP,JPY,NZD, dan CHF 
b) Transaksi setor tunai bank notes, tarik tunai bank notes dan 
penyediaan mata uang selain USD harus mendapat 
persetujuan dari direksi terkait 
c) Transaksi penarikan bank notes hanya dapat dilakukan ci 
























B. Hasil Penelitian 
1. Karakteristik Responden 
A. Jenis Kelamin 
Hasil penelitian berdasarkan jenis kelamin disajikan dalam 
pada tabel 4.1 dibawah ini : 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin Frequency Percent 






Total 100 100.0 
   Sumber : data diolah (2014) 
Berdasarkan tabel diatas memperlihatkan bahwa semua 
nasabah Bank Mega Tbk paling banyak berjenis kelamin pria 
sebanyak 71 orang (71%) dan yang berjenis kelamin wanita 
sebanyak 29 orang (29%).  
B. Umur 
Hasil penelitian berdasarkan umur disajikan dalam pada 
tabel 4.2 dibawah ini : 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
 
Umur Frequency Percent 
Valid          21 s/d 30 
tahun 












Sumber : data diolah (2014) 
Berdasarkan tabel diatas memperlihatkan bahwa semua 
nasabah Bank mega yang dijadikan responden yang memiliki usia 
antara 21 s/d 30 tahun sebanyak 38 orang (38%), sedangkan 
yang memiliki usia antara 31 s/d 40 tahun sebanyak 57 orang 
(57%) dan yang memiliki usia > 40 tahun sebanyak 5 orang (5%).  
C. Tingkat Pendidikan 
Hasil penelitian berdasarkan umur disajikan dalam pada 
tabel 4.3 dibawah ini : 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
 
Tingkat Pendidikan Frequency Percent 












Total 100 100.0 
Sumber: data diolah (2014) 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa  semua 
nasabah Bank Mega Tbk yang dijadikan responden yang memiliki 
tingkat pendidikan SMA/SMK sebanyak 20 orang (20%), yang 
memiliki tingkat pendidikan Sarjana (S1) sebanyak 59 orang 
(59%), sedangkan yang memiliki tingkat pendidikan Magister (S2) 
sebanyak 12 orang (12%), yang memiliki tingkat pendidikan 





D. Tingkat Pekerjaan 
Hasil penelitian berdasarkan umur disajikan dalam pada 
tabel 4.4 dibawah ini : 
Tabel 4.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pekerjaan 
 
Tingkat Pendidikan Frequency Percent 












Total 100 100.0 
Sumber: data diolah (2014) 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa  semua 
nasabah Bank Mega Tbk yang dijadikan responden yang memiliki 
pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 9 orang (9%), 
yang bekerja sebagai PNS/TNI/ABRI sebanyak 12 orang (12%), 
sedangkan yang bekerja sebagai pegawai swasta sebanyak 16 
orang (16%), dan yang bekerja sebagai sebanyak 9 orang 
(9%).wiraswasta sebanyak 63 orang (63%). 
E. Tingkat Penghasilan 
Hasil penelitian berdasarkan umur disajikan dalam pada 









Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan 
 
Tingkat Pendidikan Frequency Percent 
Valid             < 1 juta 
1 juta – 5 juta  
 5 juta – 10 juta 









Total 100 100.0 
Sumber: data diolah (2014) 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa  semua 
nasabah Bank Mega Tbk yang dijadikan responden yang memiliki 
tingkat penghasilan < 1 juta sebanyak 7 orang (7%), memiliki 
tingkat penghasilan 1 juta – 5 juta sebanyak 23 orang (23%), yang 
memiliki tingkat penghasilan 5 juta - 10 juta sebanyak 38 orang 
(38%), dan yang memiliki tingkat penghasilan > 10 juta sebanyak 
32 orang (32%). 
2. Analisis Deskriptif Variabel Penelitian 
A. Variabel Varian Produk (X1) 
Dalam penelitian ini diperoleh data untuk variabel budaya 
organisasi sebagaimana tergambar pada tabel 4.6 berikut ini : 
Tabel 4.6 
Deskriptif Jawaban Responden pada Variabel Varian 
 




































Dari tabel diatas disimpulkan bahwa : 
1. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena 
sesuai dengan harapan nasabah: jawaban responden 
maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.14 serta 
standar deviasi 0.707. 
2. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena 
lebih unggul jika dibandingkan dengan pesaing: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 3 dengan rata-rata 4.25 
serta standar deviasi 0.530. 
3. Anda menabung di Bank Mega memiliki produk-produk 
perbankan yang beragam, menarik dan inovatif: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 2  dengan rata-rata 
4.03 serta standar deviasi 0.660. 
4. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena 
desain dan warna buku tabungan yang menarik: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.19 
serta standar deviasi 0.644. 
B. Variabel Fitur Produk (X2) 
Dalam penelitian ini diperoleh data untuk variabel akuntabilitas 








Deskriptif Jawaban Responden pada Variabel Fitur Produk 
 
 
Sumber : data diolah (2014) 
Dari tabel diatas disimpulkan bahwa : 
1. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena 
tingkat suku bunga tabungan yang kompetitif: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.14 
serta standar deviasi 0.621. 
2. Anda berminat menabung di Bank Mega karena tingkat suku 
bunga tabungannya relatif lebih tinggi jika dibandingkan dengan 
Bank lainnya: jawaban responden maksimum 5 dan minimum 2 
dengan rata-rata 4.21 serta standar deviasi 0.679. 
3. Anda menabung di Bank Mega karena saldo minimum yang 
ditetapkan relatif ringan: jawaban responden maksimum 5 dan 
minimum 2 dengan rata-rata 4.23 serta standar deviasi 0.705. 
4. Anda berminat menabung karena setoran awal tabungan cukup 
rendah dan terjangkau: jawaban responden maksimum 5 dan 
minimum 3dengan rata-rata 4.34 serta standar deviasi 0.535. 




       Fitur 1 
Fitur  2 
Fitur  3 




























C. Variabel Manfaat Produk (X3) 
Dalam penelitian ini diperoleh data untuk variabel kinerja 
organisasi sebagaimana tergambar pada tabel 4.8 berikut ini : 
Tabel 4.8 
Deskriptif Jawaban Responden pada Variabel Manfaat Produk 
 Sumber : data diolah (2014) 
Dari tabel diatas disimpulkan bahwa : 
1. Anda berminat menabung di Bank Mega karena mesin ATM 
yang sudah tersedia di berbagai lokasi: jawaban responden 
maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.03 serta 
standar deviasi 0.761. 
2. Anda berminat menabung di Bank Mega karena keamanan 
transaksi perbankannya sudah terjamin: jawaban responden 
maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.17 serta 
standar deviasi 0.660. 
3. Anda menabung di Bank Mega karena penanganan keluhan 
ketidakpuasan nasabah dilaksankan dengan baik: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 3 dengan rata-rata 4.31 
serta standar deviasi 0.553. 
4. Anda berminat menabung di Bank Mega karena banyak hadiah 
menarik yang ditawarkan: jawaban responden maksimum 5 





Manfaat 2  





























dan minimum 2 dengan rata-rata 4.11 serta standar deviasi 
0.626. 
D. Variabel Minat Menabung (Y) 
Dalam penelitian ini diperoleh data untuk variabel kinerja 
organisasi sebagaimana tergambar pada tabel 4.9 berikut ini : 
Tabel 4.9 
Deskriptif Jawaban Responden pada Variabel Minat Menabung 
  Sumber : data diolah (2014) 
Dari tabel diatas disimpulkan bahwa : 
1. Anda melakukan evaluasi terhadap jenis produk tabungan dari 
bank lain dan hasilnya  produk Bank Mega lebih baik: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.03 
serta standar deviasi 0.761. 
2. Anda memutuskan untuk menabung di Bank Mega karena 
keunggulan produknya yang ditawarkan: jawaban responden 
maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.17 serta 
standar deviasi 0.660. 
3. Anda merasa puas setelah menjadi menabung di Bank Mega 
dan menjadi nasabah dari Bank Mega: jawaban responden 
maksimum 5 dan minimum 3 dengan rata-rata 4.31 serta 
standar deviasi 0.553. 



































4. Anda berminat menabung di Bank Mega karena mampu 
memenuhi kebutuhan nasabahnya: jawaban responden 
maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.11 serta 
standar deviasi 0.626. 
5. Anda berminat menabung di Bank Mega karena produk yang 
ditawarkan bisa memenuhi kebutuhan nasabahnya: jawaban 
responden maksimum 5 dan minimum 2 dengan rata-rata 4.11 
serta standar deviasi 0.626. 
3. Uji Kualitas Data 
Sesuai dengan ketentuan dan kriteria, dimana sebelum daftar 
pertanyaan diberikan pada responden daftar pertanyaan telah diuji 
sebelumnya. Uji coba pratest telah dilakukan terhadap instrumen 
penelitian ini dan telah memenuhi syarat untuk dijadikan kuesioner 
namun tidak ditampilkan dalam penelitian ini. 
A. Uji Validitas 
Dengan mempergunakan bantuan dari software SPSS, maka 
pengujian validitas instrumen, dimana nilai validitas dapat dilihat 
pada kolom Coreccted Item-Total Correlation. Suatu item 
pertanyaan dinyatakan valid jika memiliki r hitung (Coreccted Item-
Total Correlation) > r tabel pada n=100 yaitu 0,212. Berdasarkan 
tabel 10 diketahui bahwa semua item pertanyaan memiliki r hitung 
> r tabel 0,212, sehingga item – item pertanyaan yang mengukur 




Menabung (Y), Varian Produk (X1), Fitur Produk (X2) dan Manfaat 
Produk (X3) diuraikan pada tabel 4.10 sebagai berikut : 
Tabel 4.10 
Uji Validitas Variabel Penelitian 
 
Variabel Item r hitung r tabel Keterangan 
Varian (X1) 
X1.1 0,701 0,212 Valid 
X1.2 0,857 0,212 Valid 
X1.3 0,853 0,212 Valid 
X1.4 0,804 0,212 Valid 
Fitur Produk 
(X2) 
X2.1 0,591 0,212 Valid 
X2.2 0,827 0,212 Valid 
X2.3 0,613 0,212 Valid 
X2.4 0,664 0,212 Valid 
Manfaat Produk 
(Y3) 
X3.1 0,621 0,212 Valid 
X3.2 0,757 0,212 Valid 
X3.3 0,653 0,212 Valid 
X3.4 0,704 0,212 Valid 
Minat Menabung 
(Y) 
Y.1 0,590 0,212 Valid 
Y.2 0,690 0,212 Valid 
Y.3 0,730 0,212 Valid 
Y.4 0,674 0,212 Valid 
Y.5 0,524 0,212 Valid 
 Sumber : data diolah (2014) 
B. Uji Reliabilitas 
Pada pengujian ini dilakukan guna menguji konsistensi 
jawaban responden atas seluruh butir pertanyaan atau pernyataan 
yang digunakan. Pengujian reabilitas bertujuan untuk mengetahui 
apakah instrumen yang dalam hal ini kuesioner dapat digunakan 
lebih dari satu kali, paling tidak oleh responden yang sama 
(Umar,2000). Dengan menggunakan bantuan software SPSS maka 




jawaban lebih dari dua. Menurut supramono dan utami (2004) 
secara umum suatu instrumen dikatakan realibel jika memiliki 
koefisien Cronbach’s Alpha > 0,6. Hal ini sebagaimana tergambar 
pada tabel 4.11 dibawah ini : 
Tabel 4.11 
























Sumber: data diolah (2014) 
 
Berdasarkan penyajian tabel diatas, maka seluruh instrumen 
dinyatakan reliabel, dimana hasil perhitungan uji reliabillitas 
menunjukkan Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6. 
4. Uji Asumsi Klasik 
Di dalam penelitian ini, adapun uji asumsi klasik yang dipakai 
yaitu uji Normalitas, uji Multikolinearitas, uji Heteroskedastisitas, 
sedangkan uji Autokorelasi tidak digunakan karena data penelitian 
merupakan data primer dalam bentuk kuesioner dan tidak 
berhubungan dengan model data yang memakai rentang waktu. 
Pengujian uji asumsi klasik ini meliputi : 
A. Uji Normalitas 
Pada pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah model regresi 




(bebas) keduanya memiliki distribusi normal atau tidak yang dapat 
dilihat dengan menggunakan normal p_plot dan diagram 
Histogram yang tidak condong ke kiri maupun ke kanan. Data 
dalam keadaan normal apabila distribusi data menyebar di sekitar 































Gambar  5.2: Diagram Histogram 
Dari gambar diatas dapat disimpulkan bahwa data 
terdistribusi dengan normal, dimana data terlihat menyebar 
mengikuti diagonal dan diagram histogram yang tidak condong ke 
kiri dan ke kanan sehingga dapat dikatakan bahwa data 
berdistribusi normal. 
B. Uji Multikolinieritas 
Multikolinieritas adalah suatu keadaan dimana variabel lain 
(independen) saling berkorelasi satu dengan yang lainnya. 
Persamaan regresi berganda yang baik adalah persamaan yang 
bebas dari adanya multikolinieritas antara variabel independen. 
VIF (Variance Inflation Factor) adalah alat uji yang digunakan 
untuk mengukur ada tidaknya variabel yang berkorelasi. Dimana 




0,1. Untuk lebih jelasnya Uji Multikolinieritas disajikan dalam tabel 
















a. Dependent Variable : Minat Menabung 
Berdasarkan  hasil tabel diatas, terlihat bahwa dari kedua 
variabel independen dengan nilai VIF tidak lebih dari 10 Tolerance 
tidak kurang dari 0,1 sehingga dapat disimpulkan dalam model 
regresi ini tidak ada masalah multikolinieritas. 
C. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas menggambarkan nilai hubungan antara 
nilai yang diprediksi dengan Studentized Delete Residual nilai 
tersebut. Cara memprediksi ada tidaknya heteroskedastisitas pada 
satu model dapat dilhat dari pola gambar Scatterplot model. 
Analisis pada gambar Scatterplot yang menyatakan model regresi 
linier berganda tidak terdapat heteroskedastisitas. Model regresi 
yang baik adalah homoskedastisitas atau tidak terjadi 
heteroskedastisitas (Ghozali, 2009:125). Berikut adalah gambar 






















Gambar 5.3 Scatterplot 
 
Dengan menggunakan grafik diatas, maka dapat 
disimpulkan dimana dengan memperhatikan kriteria sebagai 
berikut : 
a. Jika tidak ada pola tertentu, seperti titik – titik yang ada 
membentuk suatu pola tertentu yang teratur maka terjadi 
heteroskedastisitas 
b. Jika tidak ada pola yang jelas serta titik – titik menyebar diatas 
dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas 
Dengan demikian  maka pada grafik diatas menunjukan 
tidak ada pola yang jelas dan menandakan bahwa tidak terjadi 




dasar bahwa variasi residual sama untuk semua pengamatan 
terpenuhi. 
5. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi pada penelitian ini digunakan untuk 
menguji apakah varian produk (X1), fitur produk (X2), dan 
Manfaat produk (X3) mempengaruhi minat menabung (Y). 
Regresi antara varian produk (X1), fitur produk (X2), dan 
Manfaat produk (X3) mempengaruhi minat menabung (Y). 
menghasilkan persamaan regresi sebagai berikut: 
Y = 6.623 + 0,420 X1 + 0, 244 X2 + 0,312 X3 
 
Pada model regresi ini, nilai konstanta yang tercantum 
sebesar 6.623 dapat diartikan jika variabel bebas dalam model 
diasumsikan sama dengan nol, secara rata-rata variabel diluar 
model tetap akan meningkatkan minat menabung sebesar 
6.623 
Nilai besaran koefisien regresi β1 sebesar 0,420 pada 
penelitian ini dapat diartikan bahwa variabel varian produk (X1) 
berpengaruh positif terhadap minat menabung (Y). Hal ini 
menunjukan bahwa ketika varian produk mengalami 
peningkatan sebesar satu, minat menabung juga akan 
mengalami peningkatan sebesar 0,420. 
Nilai besaran koefisien regresi β2 sebesar 0,244 pada 




berpengaruh  positif terhadap minat menabung (Y). Hal ini 
menunjukan bahwa ketika fitur produk mengalami peningkatan 
sebesar satu, minat menabung juga akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,244. 
Nilai besaran koefisien regresi β3 sebesar 0,312 pada 
penelitian ini dapat diartikan bahwa variabel manfaat produk 
(X3) berpengaruh  positif terhadap minat menabung (Y). Hal ini 
menunjukan bahwa ketika manfaat produk mengalami 
peningkatan sebesar satu, minat menabung juga akan 
mengalami peningkatan sebesar 0,312. 
6. Pengujian Hipotesis 
Untuk menguji hipotesis bahwa Varian produk, Fitur 
produk dan Manfaat produk mempengaruhi Minat menabung 
nasabah dengan menggunakan uji statistik F, uji statistik t dan 
uji koefisien determinasi. 
A. Pengujian Hipotesis dengan Uji F 
Pengaruh variabel independen secara simultan 
terhadap variabel dependen dianalisis dengan 
menggunakan uji F, yaitu dengan memperhatikan 
signifikansi nilai F pada output perhitungan dengan tingkat 
alpha 5%. Jika nilai signifikansi uji F lebih kecil dari 5% maka 




terhadap variabel dependen. Hasil pengujian  uji F pada 
penelitian ini disajikan dalam tabel 4.13 dibawah ini : 
Tabel 4.13 






Square F Sig. 
1 Regression 210.228 3 70.076 38.894 .000a 
Residual 118.915 96 1.802   
Total 329.143 99    
a. Predictors: (Constant), Varian, Fitur, Manfaat  
b. Dependent Variable: Minat Menabung   
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui nilai uji F hitung 
sebesar 38.894 > F tabel 2.543 dengan nilai signifikansi 
0,000 < 0,05, maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dimana 
disyaratkan nilai signifikansi F lebih kecil dari 5%. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa semua variabel 
independen dalam penelitian ini secara bersama-sama 
(simultan) berpengaruh terhadap Minat menabung (Y). Hal 
tersebut berarti jika varian produk (X1), fitur produk (X2) dan 
manfaat produk (X3) secara bersama-sama mengalami 
kenaikan maka akan berdampak pada kenaikan Kinerja 
Organisasi (Y), sebaliknya jika varian produk (X1), fitur 
produk (X2) dan manfaat produk (X3) secara bersama-sama 
mengalami penurunan maka akan berdampak pada 




B. Pengujian Hipotesis dengan Uji t 
Uji t dapat juga dilakukan dengan hanya melihat nilai 
signifikansi t. Masing – masing variabel yang terdapat pada 
output hasil regresi menggunakan SPSS. Jika nilai 
probabilitas lebih kecil dari pada 0,05 (untuk tingkat 
signifikansi = 5%), maka variable independen secara satu 
persatu berpengaruh terhadap variable dependen. 
Sedangkan jika nilai probabilitas lebih besar dari pada 0,05 
maka variable independen secara satu persatu tidak 
berpengaruh terhadap variable dependen. 
Pada penelitian ini uji t digunakan untuk menguji 
apakah hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini diterima 
atau tidak dengan mengetahui apakah variabel independen 
secara individual mempengaruhi variabel dependen .  
Adapun metode dalam penentuan t tabel 
menggunakan ketentuan tingkat signifikan 5% dengan df=n-
k-1 (dalam penelitian ini df=100-3-1=96), sehingga didapat 



















T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 6.623 1.769  3.743 .000 
Varian .420 .115 .394 2.972  .001 
Fitur .244 .082 .300 3.644 .004 
Manfaat .312 .098 .317 2.989 .003 
a. Dependent Variable: Minat Menabung        
Hal ini dikarenakan nilai t hitung dalam penelitian ini 
lebih besar dari t tabel, maka H0 ditolak dengan kata lain 
varian produk berpengaruh secara parsial terhadap minat 
menabung demikian pula dengan fitur produk berpengaruh 
terhadap minat menabung karena nilai t hitung dalam 
penelitian ini lebih besar dari t tabel, maka H0 ditolak. Sama 
halnya dengan manfaat produk berpengaruh terhadap minat 
menabung karena nilai t hitung dalam penelitian ini lebih besar 
dari t tabel, maka H0 ditolak. 
Selain itu pengujian hipotesis secara parsial juga 
dapat dianalisis nilai signifikansi berada dibawah 0,05 
sehingga dapat disimpulkan bahwa varian produk, fitur produk 
dan manfaat produk berpengaruh signifikan terhadap minat 




C. Pengujian Hipotesis dengan Uji Adjusted R2  
Koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dapat menjelaskan variasi 
variabel dependen. Dalam pengujian hipotesis pertama 
koefisien determinasi dilihat dari besarnya nilai Adjusted R 
Square (Adjusted R2) untuk mengetahui seberapa jauh 
variabel bebas yaitu varian produk, fitur produk dan manfaat 
produk mempengaruhi minat menabung. Nilai R2 
mempunyai interval antara 0 sampai 1 (0 ≤ R2 ≤ 1). Jika nilai 
R2 bernilai besar (mendekati 1) berarti variabel bebas dapat 
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variabel dependen. Sedangkan jika Adjusted 
R2 bernilai kecil berarti kemampuan variabel bebas dalam 
menjelaskan variabel dependen sangat terbatas. Hasil 
analisis koefisien determinasi disajikan dalam tabel 4.15 
berikut ini : 
Tabel 4.15 
Hasil Pengujian dengan Uji Adjusted R2 
  
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .799a .639 .622 1.34229 
a. Predictors: (Constant), Varian,Fitur, Manfaat 




Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa  
besarnya koefisien determinasi (R2) sebesar 0,799 (79.9%). 
Sehingga dapat dikatakan bahwa 79.9% variabel terikat yaitu 
minat menabung (Y) pada model dapat diterangkan oleh 
variabel bebas yaitu variabel varian produk (X1), fitur produk 
(X2) dan manfaat produk (X3) sedangkan sisanya 20,1% 
dipengaruhi oleh variabel lain diluar model. Demikian juga 
jika dilihat dari nilai adjusted R2 yang bernilai 0,622 yang 
artinya nilai R2 yang disesuaikan terhadap variabel bebas 
yang. Berarti 62.2% variabel bebas dapat menjelaskan 
variabel terikatnya sedangkan sisa 37,8 % dijelaskan oleh 






1. Pengaruh Varian Produk Terhadap Minat Menabung Nasabah 
Berdasarkan  hasil penelitian ini mendukung hipotesis 
pertama dimana dalam hasil penelitian ini menunjukkan pengaruh 
varian produk terhadap minat menabung nasabah adalah positif 
dan signifikan. Posisi terlihat dari koefisien regresi varian produk 
sebesar 2.972 dan signifikan karena nilai t hitung > t tabel 
(2.972>1.496). Pengaruh positif menunjukkan bahwa pengaruh 
varian produk adalah searah dengan minat menabung nasabah 
atau dengan kata lain varian produk yang baik/tinggi akan 
berpengaruh terhadap minat menabung nasabah yang baik/tinggi, 
demikian sebaliknya bila varian produk rendah/buruk maka minat 
menabung nasabah akan rendah/buruk. Pengaruh signifikan 
menunjukkan bahwa varian produk mempunyai peranan yang 
signifikan/penting dalam meningkatkan minat menabung nasabah. 
2. Pengaruh Fitur Produk Terhadap Minat Menabung Nasabah 
Berdasarkan  hasil penelitian ini dimana dalam pengaruh fitur 
produk terhadap minat menabung nasabah terlihat hasilnya positif 
dan signifikan. Posisi terlihat dari koefisien regresi fitur produk 
sebesar 3.644 dan signifikan karena nilai t hitung > t tabel (3.644> 
1.496). Pengaruh positif menunjukkan bahwa pengaruh fitur produk 
adalah searah dengan minat menabung nasabah atau dengan kata 




akan rendah/buruk. Pengaruh signifikan menunjukkan bahwa fitur 
produk mempunyai peranan yang penting dalam meningkatkan 
minat menabung nasabah.  
3. Pengaruh Manfaat Produk Terhadap Minat Menabung Nasabah 
Berdasarkan  hasil penelitian ini dimana dalam manfaat 
produk dimana hasil pengujian pengaruh manfaat produk terhadap 
minat menabung nasabah terlihat hasilnya positif dan signifikan. 
Posisi terlihat dari koefisien regresi fitur produk sebesar 2.989 dan 
signifikan karena nilai t hitung > t tabel (2.989> 1.496). Pengaruh 
positif menunjukkan bahwa pengaruh manfaat produk adalah 
searah dengan minat menabung nasabah atau dengan kata lain 
bila manfaat produk rendah/buruk maka minat menabung nasabah 
akan rendah/buruk. Pengaruh signifikan menunjukkan bahwa 
manfaat produk mempunyai peranan yang penting dalam 
meningkatkan minat menabung nasabah. Penelitian ini sejalan 
dengan penelitian Mustikasari, Maulidya (2012) dari studinya 
dengan judul penelitian mengenai pengaruh diversifikasi produk 
dan periklanan dalam meningkatkan minat menabung nasabah 
menyimpulkan bahwa sebuah produk dibeli oleh konsumen karena 
dapat memenuhi kebutuhan tertentu atau memberi manfaat 
tertentu. Jadi semakin bervariasi atau beranekaragam produk 
(diversifikasi) yang ditawarkan oleh suatu perusahaan maka 




semakin bebas nasabah memilih produk yang sesuai dengan 
keinginan dan kebutuhannya yang pada akhirnya akan memuaskan 
nasabah dan mendorong minat menabungnya. 
4. Faktor Dominan Variabel Fitur Terhadap Minat Menabung Nasabah 
Hasil pengujian ini mendukung hipotesis kedua dimana 
berdasarkan hasil perhitungan dapat dikatakan bahwa fitur produk 
yang mempunyai pengaruh dominan terhadap minat menabung 
nasabah. Hal ini terlihat dari hasil uji regresi yang menunjukkan 
nilai koefisien regresi yang dihasilkan paling besar dari variabel 
lainnya dimana  nilai uji varian produk sebesar 3.644 dan signifikan 
karena nilai t hitung > t tabel (3.644>1.496). Penelitian ini sejalan 
dengan Taufik Reza, M (2012) mengemukakan dalam 
penelitiannya mengenai analisis faktor-faktor yang mempengaruhi 
kepuasan nasabah pada PT. Bank Mega Tbk Cabang Makassar. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejauh mana pengaruh 
faktor-faktor, yaitu fitur produk, layanan, rasa percaya terhadap 
kepuasan nasabah pada pada PT. Bank Mega Tbk Cabang 
Makassar, untuk menganalisis faktor yang paling dominan 
mempengaruhi kepuasan nasabah pada PT. Bank Mega Tbk 
Cabang Makassar, Berdasarkan hasil analisis regresi antara faktor-
faktor yang mempengaruhi kepuasan nasabah (fitur produk, rasa 
percaya, pelayanan), maka diperoleh hasil koefisien regresi yang 




parsial antara fitur  produk dengan kepuasan nasabah dapat 
dikatakan berpengaruh secara signifikan dan positif, sedangkan 
rasa percaya dan pelayanan setelah diuji secara parsial dapat 
dikatakan berpengaruh positif dan signifikan. Variabel yang paling 
dominan mempengaruhi kepuasan nasabah adalah fitur produk. 
Alasannya karena nilai standardized coefficient lebih besar jika 













Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diperoleh kesimpulan penelitian 
sebagai berikut: 
1. Faktor varian produk, fitur produk dan manfaat produk yang 
tercakup dalam pengembangan produk berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat menabung nasabah pada PT. Bank Mega 
Tbk. Hal ini terlihat dari hasil uji regresi yang menunjukkan nilai 
positif dan signifikan. 
2. Faktor  fitur produk yang memiliki pengaruh dominan terhadap 
minat menabung nasabah pada  PT. Bank Mega Tbk. Hal ini 
terlihat dari hasil uji regresi yang menunjukkan nilai koefisien 
regresi yang dihasilkan paling besar dari variabel lainnya . 
B. Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini mempunyai keterbatasan diantaranya, yaitu : 
1. Variabel-variabel yang bisa digunakan untuk mengetahui pengaruh 
varian pengembangan produk tabungan terhadap minat menabung 
nasabah ada banyak, namun dalam penelitian ini tiga variabel yang 
digunakan yaitu, variabel independen: varian produk, fitur produk 
dan manfaat produk serta hanya menggunakan satu variabel 
dependen, yaitu minat menabung nasabah. Sehingga untuk 




dependen yang lain agar mampu menjelaskan pengaruh varian 
produk, fitur produk dan manfaat produk. 
2. Sampel yang digunakan hanya perusahaan PT. Bank Mega Tbk, 
sehingga tidak diketahui bagaimana pengaruh variabel independen 
terhadap  variabel dependen pada jenis perusahaan lain, seperti 
jasa,perbankan dan lainnya. 
C. Saran 
Adapun saran yang dapat peneliti berikan adalah sebagai berikut: 
1. Sebaiknya PT.Bank Mega Tbk terus melakukan inovasi atas fitur 
produk sehingga dapat meningkatkan minat menabung nasabah 
dan dapat menumbuhkan loyalitas nasabah terhadap PT.Bank 
Mega Tbk. 
2. PT.Bank Mega Tbk mungkin telah cukup dikenal secara luas oleh 
masyarakat Indonesia, tapi promosi terhadap produk tabungan 
yang dilakukan masih kurang cukup dan PT.Bank Mega Tbk perlu 
melakukan sosialisasi yang lebih agresif lagi mengenai produk 
tabungan PT.Bank Mega Tbk. Hal ini dapt dilakukan denagn 
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KUESIONER UNTUK NASABAH TABUNGAN PADA PT.BANK MEGA TBK UNIT 
KANTOR CABANG UTAMA MAKASSAR 
 Penulis mengucapkan terima kasih banyak kepada para nasabah terhormat 
yang berkenan mengisi formulir ini untuk mendukung pelaksanaan penelitian 
penulis, setelah formulir diisi, mohon dengan segera dikembalikan kepada penulis. 
Pilihlah jawaban yang menurut anda benar dengan menggunakan tanda silang (X) 
A. Karakteristik Reponden 
1. No. Responden  : 
2. Nama   : 
3. Umur   : 
4. Jenis Kelamin  : Laki-laki/Perempuan 
5. Alamat   :  
6. Pendidikan Terakhir :  SD       S1 
     SMP       S2 
       SMA       Lainnya 
7. Pekerjaan :  Pelajar / Mahasiswa    PNS/TNI/ABRI 
     Pegawai Swasta     BUMN 
     Wiraswasta      Lainnya 
8. Penghasilan / Bulan   :  < 1 juta      5 s/d 10 juta 
       1 s/d 5 juta    > 10 juta 
9. Dalam mengambil keputusan untuk menabung di suatu bank, anda dipengaruhi 
oleh: 
Iklan / Promosi     Keluarga 






DAFTAR PERTANYAAN RESPONDEN 
 Pilihlah salah satu tanggapan yang dianggap paling sesuai dengan kriteria-
kriteria yang dimiliki oleh PT. Bank MEGA, Tbk Unit Kantor Cabang Utama 
Makassar, dengan menggunakan petunjuk berikut ini untuk menjawab pertanyaan 
tersebut : 
 
Persamaan Skoring : 5 =Sangat Setuju (SS) 4 =Setuju (S) 3=Kurang Setuju (KS)2 
=Tidak Setuju (TS)    1 =Sangat Tidak Setuju (STS)  
Pilihlah jawaban yang menurut anda benar dengan menggunakan tanda silang (X ). 
A. Varian Produk 
1. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena sesuai dengan 
harapan nasabah.     
2. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena lebih unggul jika 
dibandingkan dengan pesaing                                                                 
3. Anda menabung di Bank Mega memiliki produk-produk perbankan yang 
beragam, menarik dan inovatif  
4. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena desain dan 
warna buku tabungan yang menarik.    
B. Fitur Produk  
 
1. Anda berminat memilih produk tabungan Bank Mega karena tingkat suku 
bunga tabungan yang kompetitif. 
2. Anda berminat menabung di Bank Mega karena tingkat suku bunga 
tabungannya relatif lebih tinggi jika dibandingkan dengan Bank lainnya. 
  
5 4 3 2 1 
1 2 3 4 5 
1 2 3 4 5 
1 2 3 4 5 
5 4 3 2 1 




3.  Anda menabung di Bank Mega karena saldo minimum yang ditetapkan relatif 
ringan.        
4. Anda berminat menabung karena setoran awal tabungan cukup rendah dan 
terjangkau.      
C. Manfaat Produk  
1. Anda berminat menabung di Bank Mega karena mesin ATM yang sudah 
tersedia di berbagai lokasi.  
2. Anda berminat menabung di Bank Mega karena keamanan transaksi 
perbankannya sudah terjamin 
3. Anda menabung di Bank Mega karena penanganan keluhan ketidakpuasan 
nasabah dilaksanakan dengan baik 
4. Anda berminat menabung di Bank Mega karena banyak hadiah mnarik yang 
ditawarkan. 
D. Keputusan Minat Nasabah 
1. Anda melakukan evaluasi terhadap jenis produk tabungan dari bank lain dan 
hasilnya  produk Bank Mega lebih baik .       
2. Anda memutuskan untuk menabung di Bank Mega karena keunggulan 
produknya yang ditawarkan. 
3. Anda merasa puas setelah menjadi menabung di Bank Mega dan menjadi 
nasabah dari Bank Mega 
4. Anda berminat menabung di Bank Mega karena mampu memenuhi 
kebutuhan nasabahnya 
 
5. Anda berminat menabung di Bank Mega karena produk yang ditawarkan bisa 
memenuhi kebutuhan nasabahnya 
Lampiran 3 
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5 1 2 3 4 
1 4 2 3 5 
4 5 3 1 2 
5 4 3 2 1 
1 2 3 4 5 
1 2 3 4 5 
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4 5 3 1 2 









Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 






Alpha N of Items 
,785 14 
 
 P1 P2 P3 P4 TOTAL 









Sig. (2-tailed)  ,000 ,002 ,004 ,000 
N 100 100 100 100 100 
P2 Pearson Correlation ,707
**





Sig. (2-tailed) ,000  ,155 ,000 ,001 
N 100 100 100 100 100 
P3 Pearson Correlation ,500
**





Sig. (2-tailed) ,002 ,155  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,004 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,000  











Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 









 P1 P2 P3 P4 TOTAL 









Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  













Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 









 P1 P2 P3 P4 TOTAL 









Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  













Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excluded
a
 1 0 
Total 100 100,0 










 P1 P2 P3 P4 P5 TOTAL 
P1 Pearson Correlation 1 ,445
**
 ,326 ,252 -,029 ,590
**
 
Sig. (2-tailed)  ,007 ,056 ,144 ,868 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,007  ,002 ,010 ,267 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,056 ,002  ,000 ,245 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 




 1 ,211 ,674
**
 
Sig. (2-tailed) ,144 ,010 ,000  ,223 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 
P5 Pearson Correlation ,429 ,393 ,402 ,311 1 ,524
**
 
Sig. (2-tailed) ,868 ,267 ,245 ,223  ,195 
N 100 100 100 100 100 100 











Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,195  









 Mean Std. Deviation N 
Minat Menabung 25.5714 2.18408 100 
Varian 24.4429 2.68455 100 
Fitur 21.1286 2.04954 100 
Manfaat 22.5613 2.30951 100 
 
Correlations 
  Minat Menabung Varian Fitur Manfaat 
Pearson Correlation Minat Menabung 1.000 .683 .731 .756 
Varian .683 1.000 .635 .689 
Fitur .731 .635 1.000 .635 
Manfaat 1.000 .756 .689 1.000 
Sig. (1-tailed) Minat Menabung . .000 .000 000 
Varian .000 . .000 000 
Fitur .000 .000 . 000 
Manfaat .000 . .000 . 
N Minat Menabung 100 100 100 100 
Varian 100 100 100 100 
Fitur 100 100 100 100 






Model Variables Entered 
Variables 
Removed Method 





a. All requested variables entered.  









Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Durbin-Watson 
Sig. F Change 
1 .799
a
 .639 .622 1.34229 .000 
  






Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 210.228 3 70.076 38.894 .000
a
 
Residual 118.915 96 1.802   
Total 329.143 99    
a. Predictors: (Constant), Varian,Fitur, Manfaat  







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6.623 1.769  3.743 .000 
Varian .244 .082 .300 2.972 .004 
Fitur .420 .115 .394 3.644 .001 
 
Manfaat .312 .098 .317 2.989 .003 





















 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 19.4349 28.9711 25.5714 1.74550 
100 
Std. Predicted Value -3.516 1.948 .000 1.000 
100 
Standard Error of Predicted 
Value 
.169 .649 .302 .109 
100 
Adjusted Predicted Value 19.2940 28.9998 25.5704 1.75368 
100 
Residual -2.61199 2.80778 .00000 1.31278 
100 
Std. Residual -1.946 2.092 .000 .978 
100 
Stud. Residual -1.966 2.137 .000 1.005 
100 
Deleted Residual -2.66575 2.94543 .00104 1.38690 
100 
Stud. Deleted Residual -2.011 2.198 .002 1.015 
100 
Mahal. Distance .110 15.162 2.957 3.131 
100 
Cook's Distance .000 .073 .014 .019 
100 
Centered Leverage Value .002 .220 .043 .045 
100 
a. Dependent Variable: Minat Menabung     
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